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Cílem této diplomové práce je vypracovat reálný a proveditelný podnikatelský plán, na 
založení baby - kavárny. Teoretická část se zabývá především analýzou jednotlivých 
částí podnikatelského plánu, právními a ekonomickými aspekty založení podniku 
jednotlivce a definicí podniku. Praktická část aplikuje poznatky z teoretické části do 





The aim of the thesis is to create a real and practicable business plan for petting up a 
Bio – baby cafe. The theoretical section of the thesis contains a definition of a small 
business. It is predominantly focused on the analysis of particular issues relating to 
business plans including the legal and economical aspects. In the analytical section 
these theoretical findings are applied to the specific business goal - foundation of the 
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Dnešní doba je charakteristická rychlým způsobem života. Lidé ve snaze udržet si 
postavení, životní standard a zabezpečení, často zapomínají na to nejdůležitější, a to 
zdraví. V dnešní době se tak moderní stravování ve fast - foodech a stáncích rychlého 
občerstvení, stává jejich každodenním chlebem – bez jakéhokoliv rozmyslu. Až vážný 
zdravotní problém je přesvědčí o tom, aby hektický způsob života omezili a začali se 
ubírat jiným směrem. Otázkou je, zda už v daný moment není příliš pozdě, a člověk si 
neponese s sebou trvalé následky až do konce života.  
To, že si dospělý člověk ničí zdraví, je v konečném důsledku jeho osobní záležitostí. 
Každý by měl být natolik vyspělým, aby věděl, co dělá. Horší situace nastává, když do 
svého nezdravého životního stylu začne zatahovat i svoje potomky.  
Statistiky hovoří o tom, že patříme k nejobéznějším národům v EU, o dalších 
zdravotních problémech, jako zvýšený cholesterol, tlak a srdečně - cévní onemocnění, 
ani nehovořím. Obviňovat však z tohoto stavu jen provozovatele rychlého občerstvení 
by bylo víc jak naivní. To jaké návyky dítě získá, a to nejen v oblasti stravování, záleží 
primárně na rodičích. Zde víc než jinde platí pravidlo, co se v mládí naučíš… 
Jako mladou matku, která chce pro svoje dítě samozřejmě jen to nejlepší, mě do značné 
míry zaujal, stále více se rozrůstající segment, BIO potravin. Potravin, při jejichž 
pěstovaní nejsou použité žádné pesticidy, umělá hnojiva ani prostředky k urychlování 
růstu a dobarvování. Nechci do svého těla „ládovat“ další chemikálie, z ovzduší jich 
máme všichni tak či tak dost. Když bych ihned opomenula jednoznačně lepší skladbu 
BIO potravy z hlediska vitamínů, bílkovin a minerálních látek, chuťová stránka se 
opomenout nedá. Zkuste si porovnat chuť, například mrkve vypěstované u prarodičů na 
zahradě a mrkve zakoupené někde v hypermarketu. Neporovnatelné.  
Další inspirací pro mne byl fakt, že i mladé maminky se chtějí někde setkávat, a to tak, 
aby nemusely svoje děti odkládat k babičkám a dědečkům. Jen málo restaurací, a ještě 
větší minimum kaváren, je pro tento typ návštěvníka přizpůsobený. Ne všude najdete 
dětskou židličku, dětský koutek nebo přísně nekuřácké prostředí.  
Toto vše ovlivnilo mé rozhodnutí, založit Bio - baby kavárnu v blízkosti mého bydliště 




2. VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
 
Za téma mé diplomové práce jsem zvolila podnikatelský záměr. Druh podnikatelského 
plánu, o kterém budu ve své diplomové práci hovořit, je založení nového druhu dětské 
kavárny, a to přímo, Bio - baby kavárny. Podnikatelský záměr se zabývá otázkou 
založením této kavárny v městské části Brno – Líšeň. 
 
Na základě podnikatelského plánu, ve kterém věrně a reálně popíši situaci na vybraném 
trhu, a dokážu tak možnost potenciálního úspěchu, bych chtěla zažádat finanční instituci 
o poskytnutí potřebného úvěru. 
 
Hlavní cíl:  
Vypracovat obhajitelný podnikatelský plán, v němž budu vycházet z reálných a 




- Popsat nový druh podniku, seznámit veřejnost s tímto typem dětské kavárny. 
- Zjistit, zda jsou tomuto typu dětské bio kavárny zákazníci nakloněni provedením 
marketingové analýzy pomocí dotazníku. 
- Na základě analýzy konkurenčního prostředí, zjistit situaci na trhu. 
 
Výstupem mé práce bude, nabídnout lidem i jinou variantu k návštěvě kavárny a 










3. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
 
V uvedené kapitole „Teoretická východiska práce“ se budu zabývat vymezením pojmů 





Podnikání je pak podle § 2 obchodního zákoníku1 „soustavná činnost prováděná 
samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosažení maximalizace zisku“. (12, str. 7) 
Podobnou definici živnostenského podnikání upravuje zákon č. 455/1991 Sb. 
(živnostenský zákon), který definuje „živnost jako soustavnou činnost provozovanou 
samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za 
podmínek stanovených tímto zákonem“. Existuje ale mnoho výjimek, které není možné 
nazvat živností. Tyto výjimky jsou uvedené v § 3, jde např. o využívání výsledků 
duševní tvůrčí činnosti jejich původci nebo autory, provádění archeologických 
průzkumů, činnost lékařů, lékárníků, advokátů, veterinářů, auditorů, daňových poradců. 
(15, str. 7) 
Další možná definice podnikatele je také - podnikatel, který podniká buď sám jako 
fyzická osoba, tak i podnikatel jako společník v některé z právnických osob, který nemá 
k dispozici kvalifikovaný management, ale sám nebo s několika společníky řídí svou 
společnost. Vystupuje tedy současně jako majitel (spolumajitel) a současně sám 
odpovídá za řízení podnikatelského subjektu. (3)  
 
Ať už si ale zvolíme jakoukoliv definici podnikání, rysy podnikání budou shodné. Mezi 
ně patří2: 
- „cílevědomá činnost, 
- iniciativní, kreativní přístupy, 
                                                 
1
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník 
2
  VEBER, J., SRPOVÁ, M., a kolektiv. Podnikání malé a střední firmy. 2008. s. 
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- organizování a řízení transformačních procesů, 
- praktický přínos, užitek, přidaná hodnota, 
- převzetí a zakalkulování rizika neúspěchu, 
- opakování, cyklický proces.“  
 
Definici podnikatele pak najdeme opět v obchodním zákoníku v § 2 odst. 2. 
Podnikatelem podle tohoto zákona je: 
a) osoba zapsaná do obchodního rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
d) fyzická osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu. (12, str. 7) 
 
Aby mohl podnikatel svoji živnost provozovat, musí splňovat tzv. všeobecné a 
popřípadě i zvláštní podmínky pro podnikání. Podmínky všeobecné musí splňovat 
každý, kdo chce podnikat či již podniká. Dle živnostenského zákona, § 6 a následujícího 
jsou všeobecnými podmínkami provozování živnosti: 
- dosažení věku 18 let, 
- způsobilost k právním úkonům,  
- bezúhonnost (za bezúhonného se považuje i ten, kdo spáchal trestný čin z 
nedbalosti). 
 
Naproti tomu zvláštními podmínkami podnikání jsou dle stejného zákona odborná nebo 
jiná způsobilost. Tyto podmínky musí podnikatel splňovat v rozsahu zákona, pokud 
provozuje živnost vázanou či řemeslnou. Podmínky všeobecné a zvláštní nejsou ale 
jedinou podmínkou, kterou musí živnostník splnit – dle § 8 živnostenského zákona 
nesmí podnikateli bránit v podnikání tzv. „překážky v provozování živnosti“, kterými 
jsou pro právnické i fyzické osoby: 
- prohlášení konkursu na její majetek, jestliže soud rozhodl, že provozování 
podniku musí být ukončeno; 
- zákaz činnosti 3 roky při:  
10 
 
o zrušení konkursu soudem z důvodu splnění rozvrhového usnesení (nebo 
z toho důvodu, že majetek podniku nestačí na pokrytí nákladů 
konkursu); 
o zrušení návrhu na konkurs pro nedostatek majetku; 
- soudní zákaz vykonávat činnost v oboru nebo oboru příbuzném; 
- soudní omezení osoby v rámci insolvenčního řízení; 
- v průběhu konkursního řízení – tehdy smí měnit, založit i ukončit 





Co to podnik vlastně je. Jde o funkčně a právně samostatný podnikatelský subjekt, 
sestávající se z hmotných, osobních i nehmotných složek; činnost podniku spočívá v 
uspokojování potřeb jiných subjektů, jeho cílem je dosahování zisku. (9) 
 
Dále definici podniku uvádí zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, v platném znění, 
§ 5, a to takto: „Podnikem se pro účely tohoto zákona rozumí soubor hmotných, jakož i 
osobních a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné 
majetkové hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo 
vzhledem ke své povaze mají tomuto účelu sloužit“. (12, str. 8) 
 
3.2.1 Malé a střední podniky 
Základním kritériem pro posouzení velikosti podnikatele je počet zaměstnanců, velikost 
ročního obratu a bilanční suma roční rozvahy (velikost aktiv). Údaje, které se mají 
použít pro stanovení počtu zaměstnanců a finančních veličin, jsou údaje vztahující se 




• Za drobného, malého a středního podnikatele se považuje podnikatel, který 
zaměstnává méně než 250 zaměstnanců a jeho roční obrat nepřesahuje 50 
milionů EUR nebo jeho bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 43 milionů 
EUR. 
• V rámci kategorie malých a středních podniků jsou malé podniky vymezeny 
jako podniky, které zaměstnávají méně než 50 osob a jejichž roční obrat nebo 
bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 10 milionů EUR. 
• V rámci kategorie malých a středních podniků jsou drobní podnikatelé 
vymezeni jako podnikatelé, kteří zaměstnávají méně než 10 osob a jejichž roční 
obrat nebo bilanční suma roční rozvahy nepřesahuje 2 miliony EUR. (17) 
 
3.2.2 Právní formy malého podniku 
 
Výběr právní formy podnikání je zcela na podnikateli; obchodní zákoník a další právní 
normy nabízí různé možnosti, avšak každá tato norma je opět podřízena dalším 
normám, což rozhodnutí podnikatele o volbě právní formy ovlivňuje. 
 
Právní formy podnikání rozděluje obchodní zákoník3 následovně: 
• podnikání fyzických osob 
• podnikání právnických osob 
 
3.2.2.1 Podnikání fyzických osob 
Jedná se o: 
- osoby podnikající na základě živnostenského oprávnění – živnostenského listu 
nebo koncesní listiny, 
- osoby zapsané v obchodním rejstříku, 
- osoby podnikající na základě jiného oprávnění podle zvláštního předpisu, 
- soukromě hospodařící zemědělce zapsané v evidenci. 
 
                                                 
3
 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník 
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3.2.2.2 Podnikání právnických osob 
Na rozdíl od osob fyzických, u kterých jsou přesně definované podmínky, za kterých se 
musí zapsat do obchodního rejstříku (nebo tak učiní dobrovolně), musí být všechny typy 
níže uvedených právnických osob povinně zapsány do obchodního rejstříku. (9) 
 
 
3.3 Právní formy a jejich charakteristika4 
 
Základní právní formy podnikání můžeme rozčlenit takto: 
 
1. samostatný podnikatel (fyzická osoba = živnostník) 
2. obchodní společnosti: 
 
- osobní 
 veřejná obchodní společnost 
 komanditní společnost 
- kapitálové 
 společnost s ručením omezeným 
 akciová společnost 
 
3. družstva 
4. státní podniky 
5. evropské hospodářské zájmové sdružení 
6. evropská společnost 
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ad 1. Samostatný podnikatel 
 
Individuální podnikatel - fyzická osoba podnikající na základě živnostenského 
oprávnění  
 






zdroj: živnostenský zákon  (15) 
 
ad 2.  Obchodní společnosti 
 
Veřejná obchodní společnost 
- společnost, ve které alespoň dvě osoby podnikají pod společnou firmou a ručí za 
závazky společnosti společně a nerozdílně celým svým majetkem (12, § 76 odst. 
1 obchodního zákoníku) 
Komanditní společnost 
- společnost, v níž jeden nebo více společníků ručí za závazky společnosti do výše 
svého nesplaceného vkladu zapsaného v obchodním rejstříku (komanditisté) a 
jeden nebo více společníků celým svým majetkem (komplementáři), (12, § 93 
obchodního zákoníku) 
 
Společnost s ručením omezeným 
- společnost, jejíž základní kapitál je tvořen vklady společníků a jejíž společníci 
ručí za závazky společnosti, dokud nebylo zapsáno splacení vkladů do 











- společnost, jejíž základní kapitál je rozvržen na určitý počet akcií o určité 
jmenovité hodnotě. Společnost odpovídá za porušení svých závazků celým svým 
majetkem. Akcionář neručí za závazky společnosti. (12, § 154 odst. 1 
obchodního zákoníku) 
 
ad 3.  Družstva 
Družstvo je společenstvím neuzavřeného počtu osob založeným za účelem podnikání 
nebo zajišťování hospodářských, sociálních nebo jiných potřeb svých členů. (12, § 221 
odst. 1 obchodního zákoníku) 
 
ad 4.  Státní podnik 
Právnická osoba provozující podnikatelskou činnost s majetkem státu vlastním jménem 
a na vlastní odpovědnost. (12, § 2 odst. 1 zákona č. 77/1997 Sb., o státním podniku) 
 
 
Nové formy obchodních společností vychází ze snahy usnadnit nadnárodní podnikání 
v EU. V současné době ještě nejsou příliš rozšířeny, proto si je probereme podrobněji 
než ostatní právní formy podnikání. 
 
ad 5.  Evropské hospodářské zájmové sdružení (EHZS) 
EHZS patří mezi nejstarší formu „komunitárních společností“. Právní úprava tohoto 
typu podnikání je upravena Nařízením Rady č. 2137/85/EHS. Na toto nařízení 
bezprostředně navázala česká právní úprava v podobě zákona č. 360/2004 Sb., o 
evropském hospodářském zájmovém sdružení. EHZS je sdružení obchodních 
společností, ale i jiných právnických nebo fyzických osob, které mají sídlo v různých 
členských státech; jeho cílem není zisk. Podstatou je zjednodušení podnikatelské 
činnosti jeho členů. (9) 
 
ad 6.  Evropská společnost (Societa Europaea, zkratka SE) 
Societa Europaea je kapitálovou společností, která je upravena nařízením Rady č. 
ES/2157/2001 o statutu evropské společnosti a Směrnicí Rady 2001/86/ES. Na evropské 
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právo navazuje český právní řád prováděcím zákonem č. 627/2004 Sb., o evropské 
společnosti. SE je právnickou osobou, základní kapitál je ve výši minimálně 120 000 
Eur. Vlastníci SE ručí do výše upsaného kapitálu. (9) 
 
ad 7.  Evropská družstevní společnost (zkratka SCE) 
Je formou obchodní společnosti, která je upravena nařízením Rady č. ES 1435/2003, 
který Česká republika implementovala do svého právního řádu zákonem č. 307/2006 
Sb., o evropské družstevní společnosti. SCE může být založena alespoň pěti fyzickými 
osobami či pěti fyzickými osobami a společnostmi dle čl. 48 odst. 2 Smlouvy a jinými 
veřejnoprávními právnickými osobami, které mají bydliště v různých členských státech 
nebo se řídí právními úpravami minimálně dvou členských států. Minimální základní 
kapitál je stanoven na 30 000 Eur. Základním účelem SCE je dle nařízení Rady 
„uspokojování potřeb jejích členů nebo rozvoj hospodářských a sociálních činností, 
zejména uzavírání smluv se členy na dodávky zboží či poskytování služeb nebo na 
provedení prací takového druhu, který SCE provádí nebo obstarává. Účelem SCE může 
být rovněž uspokojování potřeb jejích členů výše uvedeným způsobem prostřednictvím 
podpory jejich účasti na hospodářských činnostech v jedné nebo více SCE nebo 
vnitrostátních družstev. SCE může svou činnost vykonávat prostřednictvím dceřiné 
společnosti.“ (9)  
 
 
Výběr právní formy podnikatelské činnosti je velmi důležitý, ale nikoliv nevratný. 
Pokud zjistíme, že nám zvolený typ nevyhovuje, můžeme jej transformovat na jiný. To 
ovšem vyvolá zbytečné náklady, administrativní zátěž a další komplikace. Proto si 










3.4 Založení podniku 
V této kapitole považuji za důležité uvést jednotlivé kroky, které vedou k založení 
podniku. Já osobně považuji nejvhodnější formu k založení podniku, o kterém bude 
detailněji pojednáno v praktické části, podnik jednotlivce na základě živnostenského 
oprávnění. 
Jednotlivec (fyzická osoba), která chce začít provozovat živnost volnou, vázanou nebo 
řemeslnou (které patří mezi ohlašovací živnosti), je povinna ohlásit své rozhodnutí 
živnostenskému úřadu. Oprávnění provozovat živnost vzniká dnem podání ohlášení, 
nicméně většina podnikatelů čeká s podnikatelskou činností až do doby, než 
živnostenský list obdrží, z několika důvodů, jako je např. registrace na finančním úřadě, 
příp. založení podnikatelského účtu apod. Živnostenský úřad je povinen vystavit 
živnostenský list do 15 dnů od ohlášení (v případě formálních nedostatků se tato lhůta 
přerušuje). 
 
3.4.1 Náležitosti ohlášení 
Ohlášení živnosti provádí fyzická osoba na místně příslušném živnostenském úřadě. 
Ohlášení není bezpodmínečně nutné podávat na oficiálním formuláři, ale i přesto je 
potřeba uvést zákonem dané náležitosti. 
V ohlášení fyzická osoba uvádí zejména tyto údaje5: 
• jméno a příjmení, 
• státní občanství, 
• trvalé bydliště, 
• rodné číslo, bylo-li přiděleno, jinak datum narození, 
• zahraniční fyzická osoba uvede své bydliště mimo území České republiky a 
místo pobytu v České republice, 
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• údaj, zda soud nebo správní orgán uložil zákaz činnosti nebo zda trvá jiná 
překážka týkající se provozování živnosti, 
• provozuje-li se živnost prostřednictvím odpovědného zástupce, uvedou se údaje 
týkající se jeho osoby, 
• obchodní jméno, 
• předmět a místo podnikání, 
• identifikační číslo (IČO), bylo-li přiděleno, 
• provozovna nebo provozovny, pokud jsou zřízeny, 
• datum zahájení provozování živnosti, 
• datum ukončení provozování živnosti, pokud zamýšlí provozovat živnost na 
dobu určitou. 
 
3. 4.2 Přílohy ohlášení 
K ohlášení živnosti je také nutné dodat přílohy.6 Jsou to: 
• výpis z rejstříku trestů (ne starší než 3 měsíce), 
• výpis z rejstříku trestů odpovědného zástupce (je-li ustanoven), 
• doklad osvědčující právní důvod užívání pro místo podnikání, liší-li se od 
bydliště, 
• doklady o odborné způsobilosti, popř. odborné způsobilosti odpovědného 
zástupce, požadované u řemeslných a vázaných živností, 
• čestné prohlášení odpovědného zástupce, 
• doklad o zaplacení správního poplatku 1 000,- Kč za každou ohlašovanou 
živnost (zpravidla postačí kopie potvrzeného útržku poštovní složenky, originál 
mějte k nahlédnutí), 
• doklad o tom, že nemáte žádné daňové nedoplatky (ne starší než 3 měsíce, vydá 
FÚ), 
• doklad o tom, že nemáte žádné nedoplatky na platbách sociálního pojištění (ne 
starší než 3 měsíce, vydá OSSZ), 
                                                 
6




• doklady, které prokazují případné provozování živnosti průmyslovým 
způsobem, 
• výpis z obchodního rejstříku, jste-li v něm zapsáni (ne starší než 3 měsíce). 
 
3.4.3 Poplatky za vydání živnostenského listu 
 
Za vydání živnostenského oprávnění je účtován správní poplatek ve výši 1000,- Kč za 
každý živnostenský list, který musí být uhrazen ještě před podáním žádosti. V případě 
provozování živnosti průmyslovým způsobem činní tento poplatek 10 000,- Kč. 
 
Zahájení podnikání s sebou přináší celou řadu důležitých úkonů, které musí každý 
začínající podnikatel provést. Jedním z nejdůležitějších je ohlášení živnosti na příslušné 
úřady. K tomu dnes již stačí podat jen jeden formulář na Centrálním registračním místě.  
Při zahájení podnikání a vyřizování živnosti musel dříve každý podnikatel vyplnit 
postupně několik formulářů na několika různých úřadech, které navíc často obsahovaly 
ty stejné údaje. Všechny tyto formuláře od srpna 2006 nahradil formulář jediný, 
nazvaný Jednotný registrační formulář. Ten tedy nahrazuje různé typy formulářů pro 
podání, které podnikatel musel učinit před vstupem do podnikání, ale i během 
podnikání, a to na živnostenském úřadě, finančním úřadě, příslušné správě sociálního 
pojištění, úřadu práce a zdravotní pojišťovně.  
Požadované náležitosti z jednotlivých úřadů se sjednotily do jednoho formuláře, 
zpřehlednily se pro podnikatele a současně se odstranilo opakované vyplňování 
totožných, zejména identifikačních údajů na registračních či přihlašovacích formulářích 
určených pro všechny dotčené orgány. Podává se na obecních živnostenských 
úřadech, kde jsou pro tento účel zřízena takzvaná „Centrální registrační místa“. Existují 
dva základní typy jednotných registračních formulářů, a to v rozdělení pro právnickou a 
fyzickou osobu. Oba formuláře je možné si stáhnout na internetových stránkách.7 





3.5 Elektronický jednotný registrační formulář 
 
Elektronická podoba jednotného registračního formuláře je připravena k přímému 
vyplnění pomocí počítače a opakovanému použití při jeho uložení. Před použitím 
elektronické verze jednotného registračního formuláře je ale nutné nejdříve instalovat 
aplikaci 602XML Filler. Po instalaci lze konkrétní jednotný registrační formulář bez 
problémů vyplnit. Vyplněný a podepsaný formulář se podává stejně jako tištěné verze 
na Centrální registrační místo příslušného obecního živnostenského úřadu. 
  
Rovněž lze také využít obdobné aplikace Interaktivního formuláře na portálu pro 
podnikání a export www.businessinfo.cz, která umožňuje práci s garantovanými 
formuláři a žádostmi úřadů a institucí. Pro práci s aplikací se však musí žadatel 
přihlásit. Formuláře lze on-line vyplnit, vytisknout, uložit v elektronické podobě přímo 
v aplikaci či v osobním počítači. Aplikace využívá osobní registrační údaje, které 
automaticky vkládá do formulářů. 
 
Pomocí Jednotného registračního formuláře jsou možné tyto registrace resp. přihlášky 
do evidencí: 
Ve vztahu k živnostenskému úřadu 
• Ohlášení živnosti  
• Žádost o koncesi  
• Oznámení změny, resp. doplnění údajů dle § 49, resp. § 56 živnostenského 
zákona  
• Žádost o zrušení živnostenského oprávnění  
• Oznámení o zahájení/ukončení provozování živnosti v provozovně  
• Oznámení o přerušení provozování živnosti  
• Oznámení o pokračování v provozování živnosti před uplynutím doby, na kterou 
bylo provozování živnosti přerušeno  




Ve vztahu k finančnímu úřadu 
• Přihláška k registraci k dani z příjmů fyzických osob/ právnických osob  
• Přihláška k registraci k dani z přidané hodnoty  
• Přihláška k dani z nemovitosti  
• Přihláška k dani silniční  
• Přihláška k registraci pro plátcovy pokladny  
• Přihláška k registraci - odštěpné závody a provozovny  
• Přihláška k dani z příjmů jako plátci daně z příjmů ze závislé činnosti a 
funkčních požitků, daně z příjmů vybírané zvláštní sazbou daně a zajišťující daň  
Ve vztahu k České správě sociálního zabezpečení 
• Oznámení o zahájení samostatné výdělečné činnosti OSVČ  
• Přihláška k důchodovému a nemocenskému pojištění OSVČ  
Ve vztahu k úřadu práce 
• Hlášení volného pracovního místa, resp. jeho obsazení (týká se jak FO, tak PO)  
Ve vztahu ke zdravotní pojišťovně 
• Oznámení pojištěnce (FO) o zahájení (ukončení) samostatné výdělečné činnosti  
Seznam těchto registračních míst najdete na stránkách Hospodářské komory ČR. (20) 
 
3.5.1 Elektronické podání (EPO) 
 
Od 1. října 2008 je možné učinit podání vůči živnostenskému úřadu elektronicky. Takto 









Plánování je rozhodujícím činitelem pro úspěšný začátek a pro budování podniku. Je 
zapotřebí, abychom pravidelně přehodnocovali a aktualizovali svůj podnikatelský záměr 
a tak řídili svůj růst. Strategickým plánováním přizpůsobujeme silné stránky svého 
podnikání nabízejícím se příležitostem. Pro efektivní plánování potřebujeme především 
shromažďovat, prověřovat a analyzovat informace o podnikatelském prostředí. Je 
rovněž třeba, abychom jasně chápali povahu svého podnikání, jeho silné a slabé stránky, 
ujasnili si poslání a cíle svého projektu. Komplexní pochopení plánu vyžaduje více 
práce, než očekáváme. Musíme realisticky vyhodnotit své podnikání, ačkoli jsme 
přesvědčeni, že jej už nyní známe dobře.  
 




Jako komunikační nástroj se používá v situacích, kdy je třeba přitáhnout investiční 
kapitál, zajistit úvěry, přesvědčit pracovníky, aby se dali najmout, a také přilákat 
strategické obchodní partnery. Vypracování komplexního podnikatelského záměru 
ukazuje, zdali má či nemá toto podnikání potenciál vytvářet zisk. Vyžaduje realistický 
pohled na téměř každou fázi podnikání a umožňuje nám ukázat, že jsme vyřešili 
všechny problémy a rozhodli o všech možných alternativách ještě předtím, než jsme 
skutečně zahájili své podnikání. 
Jako nástroj řízení nám podnikatelský záměr pomáhá sledovat a hodnotit Váš pokrok. 
Podnikatelský záměr je živý dokument, který budeme upravovat, jakmile získáme 
znalosti a zkušenosti. Tím, že použijeme svůj podnikatelský záměr ke stanovení 





časového rámce, můžeme změřit dosažený pokrok a srovnat své předpovědi s výsledky 
realizací. 
Jako nástroj plánování nás podnikatelský záměr vede skrze různé fáze našeho 
podnikání. Dobře promyšlený plán pomůže identifikovat překážky, takže se jim 
můžeme vyhnout a stanovit alternativy. Někteří podnikatelé sdílí své záměry se svými 
zaměstnanci, aby tímto způsobem urychlili a prohloubili pochopení směru, kterým se 
firma jako celek ubírá. 
 
Před vypracováním podnikatelského záměru si položme čtyři základní otázky: 
- Jaké služby nebo produkty poskytujeme a jaké potřeby uspokojujeme? 
- Kdo jsou potenciální zákazníci pro náš produkt nebo služby a proč je budou 
nakupovat zrovna od nás? 
- Jakým způsobem se dostaneme ke svým potenciálním zákazníkům? 
- Odkud získáme finanční zdroje pro začátek svého podnikání? 
Podnikatelský záměr je nutné si vyjasnit, jakmile disponujeme kvalitní podnikatelskou 
idejí. Naším cílem je odhalit silné a slabé stránky našeho budoucího podnikání. Lze 
použít tzv. SWOT analýzu. Analýza nám umožní předejít možným ohrožením nebo 
alespoň snížit jejich rizikovost. 
 
Při formulování podnikatelského záměru je nutné vymezit: 
- Poslání a cíle našeho podniku, 
- Výrobkové portfolio nebo okruh služeb, které budete nabízet, 
- Vhodné trhy a vaše cílové skupiny zákazníků, 
- Způsob distribuce vašeho produktu (služby), 
- Zdroje financování, 
- Konkurenci a vaši konkurenceschopnost, 
- Situaci v oboru, ve kterém začnete podnikat, 





3.6.2 Podnikatelský plán9 
Jedním z nejdůležitějších kroků je správné sestavení podnikatelského plánu. Správně 
sestavený plán nám řekne, zda je náš plán životaschopný, upozorní nás na možná úskalí 
ještě před samotným počátkem podnikání. Těmito úskalími může být snaha o získání 
finančních zdrojů od banky, investora, sehnat společníka pro společné podnikání. 
Písemné zpracování se doporučuje v každém případě, i pokud jde jen pro vlastní účely. 
Při jeho sestavování si podnikatel uvědomí dílčí kroky, které ho čekají a kolik ho budou 
stát.  
Při sestavování plánu je důležité respektovat riziko, které může podnikatele v budoucnu 
potkat. Snaží se ho proto co nejvíce identifikovat, pokud je to možné i kvantifikovat, 
případně vymyslet možná řešení budoucích krizí. 
 
Hlavní přínosy podnikatelského plánu 
- získání poznatků z analýz,  
- přehledné uspořádání záměrů firmy, předpokladů a rizik, 
- plán vývoje finančních toků, zjištění potřeby a získání finančních prostředků, 
- včasné odhalení slabin a rizik, 
- motivační nástroj pro zaměstnance, informovanost o záměrech firmy a budování 
firemní kultury. 
 
Zásady pro zpracování podnikatelského plánu 
Je vhodné respektovat především obecně platné zásady, a to: 
- srozumitelnost – jednoduché vyjadřování, využití tabulek, podložení čísly; 
- logičnost – části na sebe musí navazovat, skutečnosti musí být podloženy fakty, 
využití grafického vyjádření; 
- stručnost – stručnost, ale ne na úkor faktů; 
- pravdivost a reálnost; 





- respektování rizika – identifikace rizik a návrhy řešení kritických situací zvyšují 
důvěryhodnost podnikatelského plánu. 
 
Příprava podnikatelského plánu 
„Rozsah podnikatelského plánu závisí především na následujících skutečnostech: 
- velikost firmy; 
- charakter produktu; 
- cílový trh; 
- poskytování služeb, výroba nebo obchod; 
- konkurence; 
- externí nebo interní účely“.10 
 
 
3.6.3 Kolik podnikatelských plánů sestavit11 
Existuje několik typů podnikatelského plánu. 
1. Prezentace ve výtahu (Elevator Pitch) 
2. Executive Summary 
3. Zkrácený podnikatelský plán 
4. Plný podnikatelský plán 
Psaní podnikatelského plánu není tak obtížné, jak se může zdát. Když jej dokončíme, 
máme již ucelenou vizi se stručným nástinem naší obchodní budoucnosti.  
 
ad 1. Elevator Pitch – prezentace ve výtahu 
První typ prezentace se nazývá anglicky Elevator Pitch, což doslova znamená výtahový 
prodej. Proto je užitečné mít stručnou, jasnou, srozumitelnou a zapamatovatelnou 
prezentaci, kterou lze použít rychle a kdekoli – třeba ve výtahu, na koupališti nebo na 
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nějaké společenské akci. Tato minutová prezentace by měla obsahovat následující 
prvky:  
1. co je moje myšlenka 
2. jak jsem s tou myšlenkou daleko 
3. jaké trhy existují pro uplatnění mé myšlenky 
4. jaké výhody na těchto trzích mám 
5. jaké výhody mám oproti konkurenci 
6. jak hodlám získat peníze 
7. kolik budu potřebovat celkem 
8. kolik z toho budu potřebovat financovat externě a co za to nabízím investorovi 
9. kdo je součástí mého týmu 
10. jaký je potenciální zisk pro investora.  
Vždy si pamatujte, že výtahová prezentace nemá nahradit podnikatelský plán, ale pouze 
zaujmout potenciálního investora, se kterým jste se setkal nahodile, tak, aby vám 
umožnila další schůzku a plnou prezentaci s diskusí.  
ad 2.) Executive Summary 
Tato anglická slova znamenají doslova výkonný plán či výkonný souhrn a jsou krátkou 
verzí vašeho podnikatelského plánu. Zatímco Elevator Pitch v předcházející kapitole se 
předává/prezentuje ústně, zde už se jedná o písemnou prezentaci, většinou o rozsahu 
jedné, maximálně dvou stran formátu A4. Protože tento dokument budete předávat 
investorům či bankám. 
 
ad 3.) Zkrácený podnikatelský plán 
Zatímco Elevator Pitch je stručným podnikatelským plánem předávaným ústně a 
Executive Summary je stručným podnikatelským plánem komunikovaným písemně na 
jedné stránce A4, zkrácený podnikatelský plán je už mnohem komplexnější dokument. 
S Executive Summary a s plným podnikatelským plánem bude totožný ve svých 
záhlavích, to znamená, že budu stále hovořit o sobě, o svém týmu a svém produktu, o 
trhu a konkurenci, o tom, kolik potřebuji a jak s těmito prostředky naložím. Jediný 
rozdíl bude spočívat v tom, do jaké hloubky budu tyto detaily rozvíjet.  
26 
 
ad 4.) Plný podnikatelský plán 
Vše v předcházejících kapitolách má pouze jeden cíl, a sice vytvořit pravdivý a 
přesvědčivý obrázek o mých schopnostech, záměrech a potenciálním výnosu pro 
investora. Rozličné příručky dávají rozličné rady, ale v jednom se shodují. Je třeba mít 
tři výchozí body: 
• co dělám; 
• co potřebuji; 
• co nabízím. 
Říká se, že vše, co napíšete do svého podnikatelského plánu, se má týkat právě těchto tří 
bodů. Je proto užitečné se neustále ptát, zda tak skutečně činíte či zda hovoříte o věcech 
podružných, které začínají investora nudit.  
Jiný pohled říká, že při přípravě podnikatelského plánu se máte neustále ptát, zda jste 
odpověděli na všechny otevřené otázky: kdo, kdy, kde, jak, co, proč a kolik? 
Oba pohledy jsou správné a bude záviset jen na vás, abyste se ujistili, že nyní, v plném 
podnikatelském plánu, skutečně sdělíte vše, co je relevantní a nutné pro pozitivní 
rozhodnutí investora. Tak jako v Executive Summary a ve zkráceném podnikatelském 
plánu (který, jak bylo řečeno, není nutností, pouze někdy užitečným mezičlánkem) 
budete hovořit o stejných oblastech, pouze ve větším detailu: o sobě a svém týmu, o své 
myšlence/produktu/službě, o svém trhu a konkurenci, o finančních parametrech, o tom, 
kolik potřebujete a jak tyto peníze vynaložíte, a nakonec o tom, co za to nabízíte – jak 
podíl, tak exit. Tento dokument má u firem s krátkou či nulovou historií obvykle pět až 
deset stran. U firem, které mohou přiložit historii svého účetnictví či katalogy produktů, 










Sám podnikatel si tvoří plán na utřídění myšlenek, vytyčení cílů svého podnikání, 
zjištění finanční výhodnosti. Během jeho sestavování může objevit krizová místa, 
problémy, se kterými by se mohl potýkat. Díky finanční části plánu si uvědomí, zda je 





Podnikatelský plán pro externí uživatele je většinou zpracováván při žádosti o finanční 
prostředky.  
- Banky. 
- Rizikový investoři (tzv. venture capital) – Pokud sestavujeme podnikatelský plán 
primárně -pro tento druh investora, zabýváme se hlavně zhodnocením jeho 
investice, hodnotou jeho podílu při potencionálním budoucím prodeji firmy atd. 
- Business Angels – Na rozdíl od rizikového investora jde o menší investice s 
důrazem na oblast, kam investuje své prostředky. BA předává i své know – how, 
tudíž bude posuzovat podnikatelský plán jinak než v případě rizikových investorů.  




     
      
 





3.6.5 Co by měl obsahovat podnikatelský plán 
Pro zpracování podnikatelského plánu neexistuje ideální vzor, měl by však obsahovat 
minimálně části, jako jsou: shrnutí, popis firmy, popis výrobku nebo služby, trh, 
konkurence, marketing, výrobní proces, organizační plán, finanční plán. 
 
Jednotlivé části podnikatelského plánu:13 
1. Titulní strana 
2. Shrnutí 
3. Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy 
4. Úů-Popis podniku 
5. Popis podnikatelské příležitosti 
6. Popis výrobku, služby 
7. Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
8. Postavení firmy na trhu, konkurence a marketing 
9. Personální zdroje 
10. Finanční plán 
11. Rizika projektu 
12. Příloha 
 
ad 1. Titulní strana 
Měla by obsahovat jméno společnosti, sídlo, jména společníků, kontakty a IČO. 
 
ad 2. Shrnutí 
V této části bychom měli jasně, stručně a výstižně shrnout, o čem náš plán pojednává, 
vyzdvihnout hlavní myšlenku, přínosy podnikání. Právě shrnutí je část, která čtenáře 
naláká k dalšímu čtení, zaujme ho nebo naopak zcela odradí. Proto bychom si na něm 
měli dát opravdu záležet. V této části by měl být opravdu kladen důraz na stručnost a 
jasnost, avšak i úplnost. Dobrým nástrojem, který se dá použít je tabulka.  





Shrnutí by mělo obsahovat: 
- Podnikatelský záměr – stručně popsat čemu se chceme věnovat v rámci našeho 
podnikání, jaké budeme nabízet služby, výrobky, jakých trhům se chceme věnovat, 
na jaké se zaměříme zákazníky. 
- Faktory úspěchu – důležitý bod shrnutí, kde vyzdvihneme přednosti našeho 
budoucího podnikání, konkurenční výhodu, kterou můžeme dosáhnout nad 
konkurencí, popsat jakou přinášíme přidanou hodnotu všem zainteresovaným 
skupinám. 
- Podnikové cíle – načrtnout naše dlouhodobé i krátkodobé podnikatelské cíle, 
možnosti růstu a vývoje firmy, naši vizi a misi. 
 
 
ad 3. Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy 
 
Je velmi důležité představit všechny, kteří za projektem stojí. Řada bank a investorů 
posuzuje podnikatelské plány právě podle lidí, kteří stojí ve vedení projektu. V této části 
plánu je proto třeba detailně představit všechny zainteresované osoby na projektu. 
Vyzdvihnout jejich schopnosti, které napomůžou k úspěšnému fungování podniku a 
splnění všech cílů. Důležitá je i znalost oboru, podnikatelské know – how. 
 
 
ad 4. Popis podniku 
 
4.1 Forma podnikání 
Před samotným začátkem podnikání se musíme rozhodnout, jakou právní formu 
podnikání zvolíme. V závislosti na počtu zaměstnanců, které budeme zaměstnávat, 
popíšeme i organizaci podniku. Které osoby budou za co zodpovídat, jaké budou mít 
kompetence, jaké budou vzájemné vztahy mezi těmito osobami. Pokud hodláme 
zaměstnávat více pracovníků, je vhodné prezentovat i organizační strukturu podniku. Ta 





4.2 Lokalita a vlastnické poměry k provozovně 
Ke každému podnikání potřebujeme nějakou provozovnu, ve které budeme danou 
činnost vykonávat, nebo alespoň sídlo společnosti. Měli bychom proto věnovat 
maximální pozornost jejich výběru. V podnikatelském plánu uvedeme adresu 
provozovny, popíšeme lokalitu, kde se nachází a důvody, které nás vedli k výběru 
tohoto místa. Je nutno se rozhodnout vhodnost objektu i dle finanční náročnosti. V 
případě pronájmu objektu je nutné právně vymezit, jak budou případné úpravy 
nahrazeny výpovědí z objektu. 
 
4.3 Způsob vedení účetnictví 
Způsob vedení účetnictví je dán legislativně dle typu podnikání. Pokud nejsme od 
počátku činnosti povinni platit DPH, je na naší úvaze, zda by to pro nás nebylo 
výhodnější, jestliže víme, že se jím jednou staneme. V závislosti na organizační 
struktuře a velikosti podniku se musíme i rozhodnout, zda si najmeme vlastní účetní 
nebo si ho necháme dělat externě. 
 
4.4 Zákonná a jiná pojištění 
Povinnost platit „zákonné pojištění odpovědnosti zaměstnavatele za škodu při 
pracovním úrazu nebo nemoci z povolání“ vzniká zaměstnavateli při zaměstnání 
alespoň jednoho zaměstnance. Výše pojistného se vypočítá dle zařazení činnosti dle 
Odvětvové klasifikace ekonomických činností (OKEČ). Kromě zákonného pojištění je 
možno si vybrat i jiná komerční pojištění ke snížení rizika podnikání.  
 
ad 5. Popis podnikatelské příležitosti 
 
Zde představíme podrobný popis naší podnikatelské příležitosti, s jakým výrobkem či 
službou hodláme vstoupit na trh. Zda se hodláme zaměřit na již existující trh nebo 
naopak hledat mezeru na trhu. V čem vidíme naši přidanou hodnotu pro zákazníka, 
investora. Nebo pokud se jedná o zaměstnance, který by chtěl využít své znalosti z 





ad 6. Popis výrobku, služby 
 
6.1 Výrobek 
Měli bychom uvést jeho vlastnosti, technické parametry, náročnost výroby, materiály, z 
kterých bude vyráběn. Podrobnější popis můžeme doložit v příloze v technické 
dokumentaci. Uvedeme také pro jakou cílovou skupinu je výrobek primárně určen, jaké 
další možnosti máme v jeho rozvíjení, inovacích. Zda jsou k němu možné i doplňkové 
služby a zda je budeme také poskytovat. Důležité je i uvést, zda jde o výrobek zcela 
nový nebo již známý na trhu. Existuje i varianta známého výrobku při použití nových 




Při popisu služby se hlavně zaměříme na popis dané služby. Komu je služba určena, 
kdo je naším potencionálním zákazníkem. Jak budeme službu poskytovat, na co se při 
tom zaměříme. Kde budeme službu poskytovat a co k tomu budeme potřebovat za 
zařízení, personální zajištění. Tuto část ještě dále rozvedeme v části personálního 
zajištění. 
 
6.3 Konkurenční výhoda 
Při vstupu na trh je důležité nabídnout zákazníkovi něco nového nebo nějakou jinou 
formou. Mít a umět specifikovat svoji konkurenční výhodu. Může se jednat o kvalitu 
našeho personálu, škálu doplňkových služeb, pestrost a rozmanitost naší nabídky či 
pouze nižší cena než konkurence. Proto je nutné si uvědomit tyto konkurenční výhody a 
popsat je v podnikatelském plánu. Důležitým faktorem je, aby tyto výhody byly 









ad 7. Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
 
7.1 Zajištění potřebných vstupů 
V tomto bodě popíšeme, jakým způsobem budeme zajišťovat potřebné vstupy na 
realizaci našeho podnikání. Hodnotu potřebných vstupů (základní materiál a suroviny, 
energie, komponenty, součásti, náhradní díly aj.) můžeme vyjádřit, jak v naturálních, 
tak v peněžních jednotkách. V závislosti na důležitosti daného vstupu ve výrobním 
procesu či poskytování služby, se věnujeme jenom těm vstupům, které jsou pro nás 
významné, tvoří například velkou část našich nákladů.  
K zajištění stejného výrobního programu můžeme využít různou kombinaci vstupů. Je 




- vzdálenost zdrojů, 
- dostupnost zdrojů, 
- možnost substituce, 
- cena, 
- míra rizika. 
 
7.2 Časový harmonogram 
Důležitým bodem při plánování podnikatelské činnosti je časový harmonogram všech 
činností a jejich dodavatelské zajištění. Jde o projektové zpracování realizace našeho 
podnikatelského záměru. Nejprve si určíme všechny důležité kroky a aktivity, které 
musíme podniknout, milníky, kterých chceme dosáhnout, a v neposlední řadě si určit 
časový harmonogram kdy toho dosáhnout. Kromě aktivit musíme naplánovat i osoby, 
dodavatele, kteří budou za danou činnost zodpovídat. Pro potřeby projektového 
zpracování je možné použít tzv. Ganttovy diagramy či v jednodušším případě tabulku s 







Při výběru dodavatele pro jednotlivé činnosti je vhodné provést nejdříve průzkum 
potenciálních možností a později se rozhodnout, kdo je pro nás nejvýhodnější. Tyto 
důvody uvedeme i do podnikatelského plánu. Pro snížení rizika můžeme využít více 
dodavatelů, podepsat smlouvy o pokutách pokud dojde k prodlení apod. 
 
 
ad 8. Postavení firmy na trhu, konkurence a marketing 
 
8.1 Trh 
Nejdříve provedeme důkladnou analýzu stávajícího trhu. Zjistíme si veškeré dostupné 
informace o velikosti trhu, chování všech zúčastněných na daném trhu jako jsou 
zákazníci, konkurence, dodavatelé, jestli existují nějaké překážky vstupu na trh. K této 
analýze využijeme jak veřejných zdrojů (internet, tisk, statistické úřady, orgány státní 
správy, marketingové průzkumy aj.), tak neveřejných, např. „utajovaných či chráněných 
zdrojů“. Důležité je získávat nejenom aktuální informace, ale snažit se i získat 
informace do budoucnosti, o budoucím vývoji trhu a možném růstu. 
Rozlišujeme trh celkový a trh cílový. V rámci podnikatelského plánu uvedeme 
informace o obou trzích, ale podrobně popíšeme pouze daný cílový trh. Celkový trh 
zahrnuje všechny, kteří by mohli teoreticky využít naši službu, výrobek. Cílový trh je 
třeba segmentovat. Segmentace probíhá dle různých kritérií v závislosti na charakteru 
podnikání do několika skupin. Analyzujeme vzniklé skupiny a vybereme ty, na které se 




Jestliže známe trh, na který chceme vstoupit, musíme detailně zanalyzovat možnou 
konkurenci. Konkurenci pro nás představují podniky, které působí na stejných trzích a 
poskytují stejný či podobný výrobek, službu. 
Konkurenty můžeme rozdělit na:  
- hlavní – podniky se silným postavením na trhu, v blízkém okolí nabízející stejné či 





Pro další průzkum si vybereme pouze hlavní konkurenty. Získat informace o 
konkurenci je vždy velice těžké. Každá firma si své informace, know-how chrání. O 
hlavních konkurentech se snažíme zjistit, jak jejich přednosti, tak jejich nedostatky. 
 
8.3 Marketing 
Díky různým marketingovým nástrojům můžeme přesvědčit naše potencionální 
zákazníky, že právě ten náš produkt je pro ně ten pravý. 
 
8.4 Cenová politika 
Správné nastavení cenové politiky je jedním z klíčových okamžiků marketingové 
strategie. Aktivitami v rámci cenové politiky jsou: 
- tvorba ceny – podle nákladů, konkurence, 
- politika cenové úrovně – nízké ceny, vyšší ceny, 
- cenová strategie – cenová diferenciace, 
- politika slev a obchodních rabatů, 
- platební podmínky, dodavatelská politika. 
 
Při tvorbě ceny bychom měli brát v potaz několik faktorů. Pokud se chceme zaměřit na 
movitější klientelu, které chceme nabídnout kvalitu a luxus, nesmíme se bát nastavit 
ceny vyšší. Bohatší zákazník nemá v levné zboží důvěru a raději si za kvalitu připlatí. 
Cenová politika tedy musí korespondovat s námi vybraným cílovým segmentem.  
Součástí každé marketingové strategie by měly být marketingové cíle, kterých chceme 
dosáhnout. Tyto cíle bychom měli umět i kvantifikovat. Např. určit si tržní podíl, jakého 
bychom rádi dosáhli a do kolika let, jaké bude naše postavení na trhu. Jak budeme chtít, 
aby nás vnímal zákazník.  
V rámci marketingu budeme vytvářet určitou image, poselství, které budeme veřejnosti 






ad 9. Personální zdroje 
 
Rozsah této kapitoly podnikatelského plánu závisí na druhu činnosti, které se chceme 
věnovat. Pokud jde o malou firmu, kde figuruje pouze vlastník a několik málo 
zaměstnanců, postačí, pokud se jejich představení věnujeme v popisu podniku.  
V rámci této kapitoly popíšeme organizační strukturu budoucí společnosti. Stanovíme 
klíčové pozice, charakterizujeme jejich popis, kompetence, požadovanou kvalifikaci.  
Při tvorbě personálního plánu je důležité si uvědomit, jak moc kvalifikované 
zaměstnance potřebujeme a jak je to s jejich dostupností na trhu práce. Čím více 
kvalifikované a nedostatkové zaměstnance hledáme, tím dříve bychom měli začít s 
jejich výběrem. Tuto oblast bychom měli zahrnout i do našeho časového harmonogramu 
podnikatelského projektu. Co se týče finanční stránky, uvedeme, jaké budou jejich 




ad 10. Finanční plán 
 
Stěžejní částí každého podnikatelského plánu je finanční plán. 
 
Do finančního plánu patří: 
- prvotní výdaje při zakládaní podnikání – výdaje spjaté se založením podniku, nákup 
dlouhodobého majetku, zařízení provozovny, reklama, kauce na provozovnu, 
administrativní výdaje, 
- provozní náklady – jde o fixní a variabilní náklady – leasingy, telefony, mzdy, 
pohonné hmoty, pojištění, poplatky, 
- celková náročnost na finanční zdroje, 
- soupis vlastních a cizích zdrojů – v jaké struktuře bude náš kapitál, 
- základní účetní výkazy vytvářené do výhledu několika let: 
1. výkaz cash-flow – specifikuje předpokládané příjmy a výdaje společnosti, 
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2. výkaz zisků a ztrát – vyčísluje výnosy a náklady společnosti a její hospodářský 
výsledek za jednotlivé roky činnosti, 
3. rozvaha – soupis aktiv a pasiv podniku, struktura majetku, jeho vývoj a zdrojů 
financování. Na počátku se sestavuje počáteční rozvaha, po půl roce činnosti, 
později vždy k 31. 12. daného kalendářního roku, 
4. analýza bodu zvratu – slouží k posouzení využití výrobní kapacity. Výpočtem 
bodu zvratu zjistíme v jakém okamžiku nebo při jakém množství dosáhneme 
rovnosti nákladů a výnosů a tím generuje zisk. 
Velkou chybou, které se hodně začínajících podnikatelů dopustí, je neznalost rozdílů 
mezi náklady a výdaji, výnosy a příjmy, ziskem a hodnotou CF. Proto je nutné plánovat 
finance jak v úrovni cash-flow tak výsledovky. V rámci cash-flow sledujeme reálný 
vývoj peněžních toků ve firmě, kdy fakticky máme peníze na účtu a můžeme s nimi 
disponovat. Naopak výkaz zisků a ztrát nám podává informace o účetním stavu 
podniku. A o jeho účetním hospodářském výsledku. Je nutné sestavovat oba tyto 
výkazy společně. 
Pro začátek podnikání sestavujeme výkazy na měsíční bázi, v dalších letech na 
čtvrtletní, roční. Data, která se v čase mění, se snažíme predikovat dle trendů z 
minulosti. 
Jednotlivé výkazy bychom měli vystavovat ve třech variantách. Jde o variantu reálnou, 
kdy počítáme s námi předpokládanými čísly, variantu optimistickou, kdy bereme 
například 100% naplnění kapacit a variantu pesimistickou, kdy počítáme s horšími 
výsledky. 
 
ad 11. Rizika projektu 
 
Každý projekt v sobě skrývá riziko. Čím detailněji, podrobněji a kvalitněji sestavíme 
náš podnikatelský plán, tím můžeme riziko snížit. Součástí každého podnikatelského 
plánu by měla být tzv. analýza rizik. Ta se snaží předcházet negativním výsledkům 
budoucího vývoje, vyhodnotit možné rizikové faktory a „řídit“ riziko. 






-  management, 
- vlastní vývoj, 
- kvalita, 
- zdroje, 
-  produktivita, 
-  klíčovost, 
-  sklady, 
- investice, 
- informační technologie, 
- cash – flow, 
- makroekonomická rizika. 
2. Kvantifikace rizika – lze použít různých statistických a matematických metod k 
vyhodnocení číselného vyjádření daných rizik.  
3. Plánování krizových scénářů – příprava plánů a strategií, pokud by se některé 
riziko stalo skutečností.  
4. Monitoring a „řízení“ – průběžná a trvalá kontrola faktorů, které jsou spjaté s 
rizikem. Pokud se riziko objeví, následná implementace krizových scénářů. 
Dalším nástrojem, který můžeme použít v rámci hodnocení rizika je tzv. analýza 
citlivosti. Analýza citlivosti nám udává citlivost hospodářského výsledku na změně 
faktorů, které ho ovlivňují. Výsledky této analýzy jsou velice individuální, pro každý 
podnik rozdílné. 
 
ad 12. Příloha 
Poslední, doplňkovou kapitolou podnikatelského plánu je příloha. V příloze uvádíme 
vše, co je sice pro daný podnikatelský plán relevantní, ale do předchozích kapitol moc 
detailní. Jde například o technickou dokumentaci k výrobku, ceníky, smlouvy s 
obchodními partnery, leasingové smlouvy apod. (18) 
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4. ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
 
V kapitole analýza problému a současné situace se budu zabývat popisem analýzy trhu, 
demografickou segmentací trhu, SWOT analýzou a samozřejmě také podrobnou 
analýzou konkurence. 
 
4.1 Analýza trhu 
 
4.1.1 Celkový trh 
 
Celkový trh zahrnuje obyvatele městské části Brno – Líšeň (počet obyvatel 26 670)14, 
Brno - Vinohrady (počet obyvatel 14 319)15, Brno - Slatina (počet obyvatel 8 502)16 a  
Brno – Židenice (počet obyvatel 20 376)17. Mimo stálých obyvatelů, uvedených 
městských částí, se dají do celkového trhu započítat také návštěvníci a zaměstnanci 
blízkého zdravotního střediska a studenti sousedního gymnázia. 
 
4.1.2 Cílový trh 
 
Hodlám se zaměřit hlavně na mladé rodiny s dětmi, děti a studenty blízkých škol, na lidi 
co uznávají zdravý životní styl a v neposlední řadě na ty co si rádi vychutnají kvalitní 
kávu. Podnik se především zaměří na maminky na mateřské, či rodiče na rodičovské 
dovolené, kteří se chtějí odreagovat při tom, aby se jejich potomek zabavil, v čistém 
prostředí s bezzávadnými hračkami, s možností kvalitního zdravého stravování.  
Odhaduji, že denně průměrně navštíví naši dětskou kavárnu sto klientů. Z tohoto 
zjištění dále počítám 70 dospělých a 30 dětí. Předpokládám totiž vyšší částku útraty u 
dospělých osob než u dětí. Dále se touto problematikou zabývám ve výpočtu tržeb. 
















Převážně žena je členem rodiny, který chodí většinou na nákupy anebo zůstává 
v domácnosti s dítětem a tudíž má i většinou spoustu času. Ráda zajde s kamarádkami 
do restaurace, kavárny na posezení, kde většinou zanechá značnou sumu peněz. 
Muž 
Muže bychom mohli rozdělit do několika skupin. Muž, do velké míry ovlivněn 
stravovacími návyky ženy, protože jak bývá ve většině rodin zvykem, muž konzumuje 
takový druh stravy, jaký žena v domácnosti uvaří. Ovšem, pokud žena doma nevaří, 




S dosaženým vzděláním roste informovanost lidí o zdravém životním stylu.  
Vzdělání také úzce souvisí s příjmy jednotlivců, ale dle mého názoru není rozhodujícím 
faktorem. Pokud je člověk pracovně vytížen, nezbývá mu nakonec nic jiného, a musí jít 
do restaurace, kde poobědvá, a proto bude naše kavárna nabízet menu za příznivé ceny, 
ale jen v omezeném množství.  
 
4.2.3. Věk 
Jednu z velmi důležitých rolí, může při segmentaci trhu hrát, věková kategorie 
obyvatelstva. K věkovému rozdělení bychom mohli ještě zmínit zdravotní stav 
posuzovaného segmentu. Je bohužel důležité si uvědomit, že řada lidí s jistým 
omezením výběru stravy (např. bezlepková dieta, diabetici) nemůže požít všechen druh 
sortimentu. A právě proto naše kavárna zavedla formu zdravého stravování, aby vyšla 
vstříc lidem, kteří se zajímají o své zdraví. 
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Mládež mezi 18– 20. rokem 
Většinou chodí do restaurací za účelem posezení a popovídání si s přáteli, vypití 
nějakého nápoje, to však požadují, za co nejnižší cenu. 
 
Lidé přibližně mezi 20. – 30. rokem 
Tato skupina chodí také za účelem pobavení, ale také z důvodu rychlého způsobu 
života, kdy nic nestíhají, a proto potřebují rychlé a kvalitní služby, které jim náš podnik 
bude schopen poskytnout. Jejich názor na stravování je většinou ujasněn a to v pořadí: 
rychle, kvalitně, zdravě a levně. 
 
Lidé ve věku mezi 30. – 50. rokem 
 Tato skupina má již vyhraněný sortiment výrobků (kvalitní vína, sýry, zákusky…) a 
jsou zvyklí na určitou úroveň služeb (to je například informovanost obsluhy jaké víno 
k jakému jídlu, z čeho se pokrm skládá …) Tento segment bývá obvykle velice náročný 
a do kaváren většinou chodí za účelem uzavření obchodních schůzek nebo strávení 
příjemných chvil. Proto by náš sortiment měl také obsahovat kvalitní výrobky, dražší 
cenové skupiny a prostředí by mělo být moderní a příjemné. 
 
Populace 50 let a více 
Lidé v tomto věku, vzhledem k době, ve které vyrůstaly, bývají málo informováni a 
většinou zůstávají a vaří doma z ekonomického hlediska. Avšak pokud se tato skupina 
vypraví do kavárny či restaurace, stává se z nich velice náročný zákazník, protože 
požadují prvotřídní zboží za nízké ceny. Obvykle požadují lehčí jídla kvůli zdravotním 






4.3 Výzkum trhu 
 
Pro průzkum veřejného mínění jsem použila dotazník (viz. Příloha 1), kde celkem 100 
respondentů odpovídalo na mnou kladené otázky. Zaměřila jsem se na věkovou skupinu 
18 – 64let.  
 
4.3.1 Metodika výzkumu  
 
V dotazníku jsem se snažila zjistit, zda lidé pohybující se po městské části Brno – Líšeň 
uvítají a navštíví novou dětskou kavárnu zaměřenou na zdravou stravu a bio produkty. 
Zvolila jsem písemnou formu dotazování. Výše uvedené skupině lidí, z řad náhodně 
kolemjdoucích oslovených občanů, jsem kladla otázky (viz. Příloha č. 1). Dále jsem 
elektronickou formou kontaktovala osoby z mého okolí. Odpovědělo celkem 100 
oslovených respondentů. 
 
Ze sta dotázaných uvítalo možnost navštívit novou Bio - baby kavárnu 68 %, čili 68 
osob. Dalších 19 % lidí uvedlo, že baby – kavárny nenavštěvují, protože už nemají malé 
děti. No a zbývajících 13 % respondentů napsalo nebo odpovědělo, že jich neoslovila 
nabídka bio produktů. 
 




Na otázku, kolik jsou dotázaní ochotni průměrně v kavárně utratit za nabídku kvalitní 
kávy a zdravé výživy, uvedlo 24 % lidí jako přijatelné, rozmezí od 0 Kč do 100 Kč. Od 
100 – 150 Kč si představuje utratit nejvíce dotázaných, a to 33 %.  Od 150 - 200 Kč je 
to 29 % respondentů a zbylým 14 - ti % nevadí vydat 200 Kč a více.  
Nejčastější odpověď tedy byla útrata ve výši 100 – 150 Kč na osobu. Z tohoto zjištění 
budu nadále vycházet při výpočtu předpokládaných tržeb a pro výpočet použiji 
maximální hranici 150 Kč na osobu.  
 
 





4.4 SWOT analýza 
 
SWOT analýzou se snažím zhodnotit silné a slabé stránky podniku na straně jedné a 
také příležitosti a hrozby na straně druhé. Tato analýza mi pomůže si ve stručnosti 
uvědomit, zda je situace pro otevření bio kavárny příhodná, nebo zda existuje příliš 
mnoho hrozeb a rizik, že by bylo lepší a ekonomičtější podnik neotevírat a vyhledat a 





- zaměření se na zdravou výživu a bio výrobky 
- teplá kuchyně 
- nekuřácké prostředí 
- dětský koutek 
- velmi kvalitní výrobky 
- geografická poloha 
- odhodlání a nadšení majitele, ochota učit se novým věcem 
 
Slabé stránky 
-  nezkušenost majitelů 
-  doba uvedení podniku na trh – v době finanční krize 
-  začínající podnik 
-  vysoká cena bio-produktů (vstupů) 
 
Příležitosti 
- nalákání potenciálních klientů z řad vegetariánů, lidí zaměřených na zdravý 
životní styl 




- minimální vlastní kapitál, většina je financována kapitálem cizím – možnost 
            neschopnosti splácet dluhy 
- nabídka zdravého životního stylu nemusí být lákavá pro dostatečný počet 
zákazníků 
- legislativní překážky v podnikání – zvýšení DPH 







4.5 Analýza konkurence 
 
Při analýze konkurence jsem využila především internet a zaměřila jsem se pouze na 
území města Brna. Porovnávala jsem čtyři oblasti, a to zda konkurenti nabízejí bio 
produkty, zda platí dítě při vstupu do dětského koutku, zda konkurent nabízí teplou 
kuchyni a zda mají konkurenti i nějaké další přidané služby pro zákazníky. Uvedená 
zjištění jsem uvedla do tabulky a seřadila je vždy podle daného konkurenta. 
 
 
Tabulka 1 - Analýza konkurence 
Název podniku Bio 
nabídka 
Poplatek za 
dítě Teplá kuchyně Další služby 
Hvězdička Ne ano/10,- ne solná jeskyně 
Kid´s bar Pala Ne neuvedeno ne / 
Cafe and play Ne ano/39,- ne chystají promítání 
Veselá kavárna Ne neuvedeno ano Divadlo 
Krtečkova kavárna Ne neuvedeno ne / 
Baby cafe Kickin Ne neuvedeno ne / 
Duhový ráj Ne ano/65,- ne hlídání, kroužky 
Cukrárna Nika Ne ne  ne  / 
 
 
Baby kavárna Hvězdička 
Náš přímý konkurent, protože se nachází ve stejné městské části Brno – Líšeň, jako náš 
podnik. Kavárna Hvězdička ovšem nenabízí žádné bio produkty ani se zde nevaří teplá 
jídla. Kapacitně nevyhovuje poptávce míst k sezení. Kavárna má ovšem přidanou další 
službu, a tou je solná jeskyně. Také se zde musí platit za vstup do dětského koutku, a to 
10 Kč na dítě.  
 
Kid´s bar PALA 
Nachází se v samém centru Brna na Husově ulici. Kavárna je nově zrekonstruovaná a 





Cafe and Play 
Je jednou z největších baby kaváren v celém městě Brně. Nachází se v městské části 
Královo pole. Dítě zde platí 39 Kč za vstup do koutku. Není zde možnost teplého jídla 
ani bio produktů, ale v budoucnu kavárna chystá promítání pro děti. 
 
Veselá kavárna  
Jediný konkurent, který nabízí teplou kuchyni, ovšem nenabízí ji v bio kvalitě. Nachází 
se v městské části Brno – Řečkovice. Dítě zde za vstup do dětského koutku nic neplatí. 
Kavárna také pořádá pravidelné divadelní představení pro děti. 
 
Ktečkova kavárna 
Kavárna se nachází v městské části Brno – Slatina. Jediné, čím nám může konkurovat, 
je, že se nachází v sousední městské části. Nenabízí ale nic z uvedených kritérií, ve výše 
uvedené tabulce. A informaci, zda dítě platí v dětském koutku, jsem nenašla. 
 
Baby cafe KICKIN 
Zmíněná kavárna se nachází v městské části Brno – Lesná. Ani tenhle konkurent 
nenabízí nic navíc, ani teplou kuchyni, ani bio produkty, ani další přidané služby. Jediné 
co jsem zjistila je, že dítě neplatí za vstup do dětského koutku. 
 
Duhový ráj 
Nachází se v městské části Brno – Lesná. Disponuje velkou hernou pro děti, nenabízí 
ovšem ani teplou kuchyni ani bio produkty. Za dítě v herně se platí celkem vysoká 
částka 65Kč. K dané kavárně patří i zázemí pro pořádání různých kroužků a cvičení a 









5. VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ, PŘÍNOS NÁVRHU ŘEŠENÍ 
 
V kapitole vlastní návrhy řešení popíši základní údaje o budoucí firmě, profesní údaje, 
popíši podnik a podnikatelskou příležitost. Seznámím vás s nabízenými službami. 
Uvedu stěžejní dodavatele, cenovou politiku, marketingový plán, personální zdroje a 
v neposlední řadě zhodnotím situaci pomocí finančního plánu.  
 
5.1 Základní údaje o budoucí firmě  
 
Název firmy:                 Bio baby-kavárna  
Sídlo firmy:                   Horníkova ulice, Brno – Líšeň, 628 00 
Místo podnikání:           Brno 
                   
Odpovědný zástupce:    Jaroslav Hyčka 
 
Předmět podnikání:       Hostinská činnost (výroba a prodej jídel a nápojů) 
                                       Na základě živnostenského listu. 
 
5.2 Profesní a osobní údaje o vlastnících firmy 
 
Základní údaje o zakladateli 
Osobní údaje: 
Bc. Sabina Sudová 
Horníkova 18, Brno, 628 00, sabnem@seznam.cz 
 
Vzdělání: 
Vysokoškolské vzdělání (Bakalářský diplom) 
Jazyková škola Slon, 2002-2003 






Štefáčkova 5, Brno, 628 00 
 
Vzdělání: 
Hotelová škola Světlá, U Světlé 855/36, Velké Meziříčí, 594 01 
 
 
5.3 Popis podniku 
 
5.3.1 Forma podnikání 
Společnost Bio-baby kavárna, která bude na základě tohoto podnikatelského plánu 
založena, bude podnikem jednotlivce, s jedním vlastníkem, podnikajícím na základě 
živnostenského oprávnění. Provozování bio - baby kavárny patří mezi živnosti 
řemeslné, konkrétně se jedná o hostinskou činnost. Protože nejsem vyučena v oboru 
kuchař – číšník, či v příbuzném oboru, který je nutný pro získání takto vymezené 
živnosti, mám dvě možnosti – buď si vzdělání doplním rekvalifikačním kurzem, nebo si 
zajistím odpovědného zástupce, který bude dohlížet na chod podniku (v rozsahu 
upřesněným živnostenským zákonem).  
 
5.3.1.1. Předmět podnikání 
 
- Předmětem podnikání je hostinská činnost provozovaná podle živnostenského 
zákoníku a podle hygienických norem. 
- Poskytování teplých i studených pokrmů a cukrářských výrobků. 






5.3.2 Popis lokality 
 
Pro nově zřizovanou Bio – baby kavárnu jsem si vybrala lokalitu město Brno (počet 
obyvatel 370 592)18, přesněji městskou část Brno – Líšeň, kde byl k 1. 1. 2009 počet 
obyvatel 26 67019. Městská část Brno – Líšeň se rozkládá na 15,7 km2. Sousedící 
městské části jsou Brno – Slatina, Brno – Vinohrady a Brno – Židenice. Sousedící obce 
jsou Kanice, Podolí, Ochoz, Mokrá - Horákov.  
Nachází se zde velké zdravotnické středisko, 4 základní školy, 2 gymnázia, 2 střední 
odborné školy a 9 mateřských školek. Dále je zde i několik mateřských center a 
volnočasových klubů, jak pro děti a mládež, tak i pro rodiče s dětmi. 
 
5.3.3 Umístění provozovny 
 
Jedná se o starší samostatně stojící budovu, dříve pohostinství, kterou jsem si vybrala 
díky své poloze na strategickém místě. Nachází se v Brně, městské části Líšeň, na ulici 
Horníkova. Jedná se o zděnou budovu, ve které se nachází výrobní i odbytové místo. 
Celá budova je rozdělena na restaurační prostory, kuchyni, bar, dětský koutek, sociální 
zařízení a sklad. V její těsné blízkosti se nachází zdravotní středisko – poliklinika, se 
spádovostí celé oblasti. V bezprostřední blízkosti se nachází také gymnázium, základní 





Budova patří soukromé osobě, která mi objekt pronajme na dobu určitou (dvouletá 
nájemní smlouva) s tím, že výhledově se nebrání ani tomu, mi objekt odprodat do 
osobního vlastnictví (budu mít opci na předkupní právo).  
Jedná se o zděnou přízemní budovu s vikýřovou dřevěnou zateplenou střechou, po 
základních rekonstrukcích, částečně odhlučněným dětským koutkem a v neposlední 







řadě s bezbariérovým přístupem pro invalidní spoluobčany a rodiče s kočárky. V letních 
měsících lze posedět na „letní zahrádce“. Budova má také  jednoduchý přístup ke 
skladovým prostorám, umožňující jednoduchou vykládku a nakládku zboží. 
 
5.3.5 Způsob vedení účetnictví 
 
Živnost povede klasické podvojné účetnictví dle zákona č. 563/1991 Sb., o účetnictví. 
Nebudeme plátci DPH. Účetnictví bude vedeno v elektronické podobě. Za tímto účelem 
si pořídíme účetní software Pohoda 2010 Standart. V případě problémů a nesrovnalostí 
se obrátím na odbornou pomoc v účetní poradenské firmě. 
 
5.3.6 Zákonná a jiná pojištění 
 
Díky tomu, že budu zaměstnávat pracovníky na hlavní pracovní poměr. Budu odvádět 
celkem 34 % na zdravotní a sociální pojištění za zaměstnance. 
Podmínky a sazby zákonného pojištění odpovědnosti zaměstnavatele za škodu při 
pracovním úrazu nebo nemoci z povolání stanoví vyhláška MF č. 125/1993 Sb. Jako 
každý zaměstnavatel jsem i já povinna odvádět za zaměstnance určenou sazbu v 
promile ze základu pro sociální pojištění. Výše promile se určí podle převažující 
základní činnosti tvořící předmět podnikání, tzv. OKEČ (od 1. 1. 2008 CZ NACE). 
Úhrady se provádí čtvrtletně (do 30.4., 31.7., 31.10. a 31.1.) ze základu z minulého 
čtvrtletí. Pojistné se platí  České pojišťovně nebo Kooperativě, VS = IČO 
zaměstnavatele. 
 
Předpokládaná provozní doba kavárny 
Pondělí  9:00 – 19:00 
Úterý   9:00 - 19:00 
Středa   9:00 – 19:00 
Čtvrtek  9:00 – 19:00 
Pátek   9:00 – 19:00 
So+Ne  10:00 – 18:00 
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5.4 Popis podnikatelské příležitosti 
 
Mojí vizí je založit dětskou Bio-baby kavárnu zaměřenou na zdravou výživu, kde si lidé 
budou moci vybrat nejen ze široké škály bio produktů a jídel v bio kvalitě, ale také 
z klasických kavárenských výrobků. 
 
Z výše uvedené SWOT analýzy vyplývá, že podnikatelský záměr má celou řadu silných 
stránek, které dohromady předurčují k možnému úspěchu zpracovávaného 
podnikatelského plánu.  
 
 Na území města Brna jsem k dnešnímu dni nenalezla ani jedinou kavárnu, která by 
zdravou výživu a bio produkty nabízela. Všechny jsou zřízeny „jen“ jako kavárna či 
cukrárna s dětským koutkem. V dnešní moderní době, kdy se velký důraz klade na 
zdravou výživu a životní styl, vidím tento nedostatek, jako svoji podnikatelskou 
příležitost v zaplnění mezery na trhu. Mladé rodiny a lidé vůbec, dnes a denně čtou, že 
je třeba začít se stravovat zdravě už od nejmladšího věku. Myslím si tedy, že zde baby 
kavárna zaměřená na zdravou stravu a bio výrobky chybí. Nechci se zaměřit čistě jen na 
naše nejmenší, ale na bio výrobky pro celou rodinu a všechny věkové kategorie. 
Nicméně navíc samozřejmě budeme v naší kavárně nabízet i běžné výrobky, které 
normu bio produktů nesplňují.  
 
Vzhledem k tomu, že je to můj vůbec první podnikatelský projekt, tudíž nemám tolik 
zkušeností, což zmiňuji i ve slabých stránkách SWOT analýzy. Hodlám se v uvedeném 
oboru neustále vzdělávat, informovat a navštěvovat případně tematické kurzy pro 
zkvalitnění vedení podniku a neustále sledovat vývoj a trh produktů zaměřených na 







5.5 Popis služby 
 
Ráda bych svým klientům nabídla příjemné posezení s možností vyžití pro děti. 
V nabídce Bio - baby kavárny bude široká nabídka kávových nápojů, horkých čokolád a 
„hot“ drinků, samozřejmě také alkoholické a nealkoholické nápoje. Kuchyně bude 
nabízet 4 až 5 druhů teplých jídel (vždy od 11 – 18 hod), ráno rychlé snídaně. Dále zde 
bude rozsáhlá nabídka baget dle vlastního výběru složení, nápoje z čerstvého ovoce, 
mléčné a jogurtové koktejly, a to vše zase jak v normální tak v bio kvalitě.  
Dětský koutek bude vybaven kvalitními a nezávadnými hračkami, které si případně 
mohou klienti i zakoupit domů. Pro výbavu dětského koutku jsem oslovila 2 společnosti 
vyrábějící hračky, aby mi vybavili dětský koutek jejich hračkami. Zákazníci si je budou 
moci vyzkoušet, případně si je vybrat z katalogu, a u nás na místě objednat.  
 
Další službou, kterou budu v kavárně nabízet, je internetové připojení pomocí 
technologie WI-FI20. Pro klienty navštěvující naši kavárnu bude zdarma. 
 
Nabízím zde také možnost zakoupit si veškeré nabízené bio produkty s sebou domů. 
 
 
Naše konkurenční výhody jsou: 
- široká nabídka bio produktů,  
- nabídka teplých pokrmů,  
- podpora zdravého životního stylu, 
- přijatelné ceny, 




                                                 
20
 Jedná se o zkratku anglického slovního spojení Wireless Fidelity a v překladu do češtiny znamená 
bezdrátová věrnost. Jedná se tedy o bezdrátový přenos dat mezi počítači nebo jinými síťovými prvky. 
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5.6 Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
5.6.1 Zajištění potřebných vstupů dle časového harmonogramu 
 
V níže uvedené tabulce je výpis činností, které je třeba vykonat ještě před samotným 
otevřením podniku, v postupné časové návaznosti. 
 
Tabulka 2 - Časový harmonogram činností před uvedením do provozu 
 
Činnosti 
Časový plán do 
otevření 
Nejprve je třeba zařídit živnostenské oprávnění, jednotným 
registračním formulářem se zaregistrovat na všech 
potřebných úřadech a zdravotní pojišťovně. 
90 dní 
Podepsat smlouvu o podnájmu. 60 dní 
Stavební a interiérové úpravy v budově provozovny. 60 dní 
Sepsat smlouvy s dodavateli. 60 dní 
Najmout číšníky a kuchaře. 60 dní 
Nakoupit a vybavit provozovnu a dětský koutek nábytkem  30 dní 
Zajistit inzerci a roznést propagační letáčky. 14 dní 
Před otevřením podniku je také nutné zajistit potvrzení, že 





Prioritní v prvních dnech podnikání, ještě před otevřením provozu, bude zajištění 
kvalitní dodávky stavebních a interiérových prací. Mezi klíčové dodavatele těchto prací, 
jsem na základě doporučení, zvolila firmy Attack Arts, s.r.o. a Hortis, spol. s.r.o., které 
pro můj podnik zajistí stavební práce, interiérové úpravy a vybaví kuchyni a bar 
potřebným gastronomickým zařízením. 
V prvních dnech bude důležité sepsat smlouvy s dodavateli Coca – cola HBC Česká 
republika, s.r.o., KP Trading Brno, s.r.o., FORM8, s.r.o. a domluvit se na podmínkách a 
na datu první dodávky zboží. 
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Nákup bio potravin řešit částečně řešit sama dovozem z velkoobchodního skladu 
společnosti Makro Cash and Carry ČR, s.r.o., případně budu využívat akcí a slev na 
vybrané zboží u jiných velkoobchodních prodejců jako jsou Tesco Stores, a.s., Ahold 





Attack Arts, s.r.o. 
Cacovická 12, Brno, 614 00 
IČ: 26232766 
- dodá pro můj podnik stavební práce 
 
Hortis, spol. s.r.o. 
Souběžná 19, Brno, 636 00 
- zajistí veškeré gastronomické vybavení kuchyně a baru 
 
Coca-Cola HBC Česká republika, s.r.o. 
Provozovna Brno 
Řípská 20, Brno – Slatina, 627 00 
- dodavatel veškerého nealkoholického sortimentu 
 
 
KP Trading Brno, s.r.o. 
Vinohradská 76, Brno, 618 00 
IČ: 28290348 
- dodavatel Hot Apple drinků, Cioconat horkých čokolád 
 
Cukrárna u Losa 
Velkopavlovická 25, Brno, 628 00 





Husovická 4, Brno, 614 00 
IČ: 26981688 (www.biodrinks.cz) 
- dodavatel bio produktů (káva, čaj, limonády, mošty, biopivo…) 
 
 
Stručný přehled nabízených bio produktů: 
 
Sonnentor Káva zrnková BIO 
Sonnentor Černý čaj English Assam BIO 
Rapunzel Espresso káva zrnková BIO 
Rapunzel Káva mletá bez kofeinu BIO 
Corncandies Lízátka jahoda BIO (citron, malina, pomeranč, višeň, ...) 
Bionebio Cukr třtinový Naturala BIO 
Apotheke čaje BIO 
Sunval Dětská výživa BIO 
Lammsbraeu Pšeničné kvasnicové bio pivo 
Lammsbraeu Nealkoholické pšeničné bio pivo 
Rai Vini Chardonnay 2007 bílé bio víno 
Rai Vini Bikavér 2007 červené bio víno 
Bionade Osvěžující nápoj Bylinkový BIO 
Hostětínský jablečný mošt BIO 
Voelkel 100% Pomerančová šťáva BIO 









5.7 Marketingový plán 
 
Prvním marketingovým cílem je, dát vědět lidem z blízkých městských částí o tom, že 
se otevírá nová baby kavárna s rozšířenou nabídkou bio produktů. Tato marketingová 
kampaň by nám měla zajistit hojnou účast v prvních dnech a týdnech po otevření, a 
vstup do podvědomí zákazníků o naší existenci. 
Základním informačním prvkem bude internetová stránka podniku, která bude 
informovat o založení podniku s nabídkou bio stravy a produktů a o nabízených 
službách. Internetová stránka bude zaregistrována v seznamech odkazů na několika 
odborných portálech o gastronomických podnicích. 
 
Na začátku podnikání se nelze obejít bez reklamy. Následující tabulka uvádí 
přepokládané využití reklamních médií. 
Tabulka 3 - Využití reklamních médií (v Kč) 
Média Předpokládaná cena Kalkulace na 
čtvrtletí 
Správování webových stránek 250,-/měs 750,- 
Inzerát v MHD - tram. linka 8 (5ks) 85,-/inzerát 425,- 
Letáčky do schránek (5000ks) 2560,- 2560,- 
Inzerát v Líšeňských novinách (15 cm2) 30,-/cm2 450,- 
Inzerát ve Vinohradských novinách (15 cm2) 30,-/cm2 450,- 
Inzerát v Sedmičce Brno - Vyškov (5 řádků) 28,60,-/za řádek 143,- 
Celkem  14 778,- 
 
 
Další možnosti propagace:  
- čekárny lékařů, 
- školy, školky - nástěnky  
- mateřská centra 





5.8 Cenová politika 
 
Aktivity v rámci cenové politiky: 
- ceny budeme tvořit dle běžných standardů trhu:  
a) nealkoholické nápoje 20 – 40 % 
b) teplé nápoje 40 – 50 % 
c) studená kuchyně 70 % 
d) teplá kuchyně 120 % 
d) cukrovinky 220 %; 
- prioritně netrvám na tom, být cenovým lídrem trhu, u standardních výrobků budu 
mít běžnou cenu, jako se vyskytuje na trhu, ale u speciálních výrobků, bio výrobků, 
bude extra nárůst na ceně 35 %; 
- hodlám zavést systém věrnostního programu, že při útratě nad 200 Kč bude mít 
klient kávu při příští návštěvě zdarma nebo např. sbírat razítka za každou návštěvu 
a za 30 vstupů (hračka pro dítě, nebo oběd zdarma), což je motivace nejen pro děti; 
- platební podmínky budou standardně na 30-ti denní splatnosti faktur. 
 
5.8.1 Cena 
Při stanovování ceny vycházím z předběžné kalkulace nákladů a z cen zjištěných dle 
průzkumu veřejného mínění.  
 
Stručný výčet cen nabízených produktů: 
Espresso…………………………. 29 Kč 
Bio Espresso ……………………. 39 Kč 
Latte Macchiatto ……………….. 45 Kč 
Bio mléčný koktejl ………………49 Kč 
Bio juice………………………….39 Kč 
Nealkoholické nápoje …………..  29 Kč 
Polévka z bio surovin ………...od 40 Kč 
Hlavní jídlo z bio surovin.……od 160 Kč 
Bageta dle vlastního výběru …od  65 Kč 
Ceny jsou uvedeny včetně 20 % DPH stanoveného pro letošní rok. 
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5.9 Personální zdroje 
 
5.9.1 Organizace podniku 
 
Při zahájení podnikatelské činnosti bude mít podnik jednoho majitele, jednoho 
odpovědného zástupce a 5 zaměstnanců (2 kuchaři, 3 číšníci) do budoucnosti se uvažuje 
o přijetí studentů z potravinářských a hotelových škol z okolí, jako pomocnou sílu, a tím 
jim zajistit praxi v oboru nebo přijmout další servírku/číšníka na dohodu o pracovní 
činnosti. 
Rozdělení odpovědnosti (po zahájení činnosti podniku): 
Majitelka bude vykonávat následující funkce: 
- obchodní jednání, uzavírání smluv 
-  účetnictví 
- objednávání zboží 
- údržba a úklid provozovny  
 
Následující funkce, které budou vykonávat zaměstnanci: 
Kuchaři: 
- vedení a chod kuchyně (soupis potřebných věcí, zajištění neplýtvání surovinami) 
- příprava surovin a vyhotovení pokrmů 
- dodržování hygienických předpisů na pracovišti 
- údržbu hygieny v kuchyni (mytí nádobí) 
Servírky a číšníci: 
- příprava nápojů  
- servis pokrmů 
- příjem objednávek (rezervací), kasa 
- údržba hygieny odbytového střediska a baru 
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5.10 Finanční plán 
 
Finanční plán obsahuje tyto body: 
 
a) vklad do společnosti a vstupní náklady 
b) provozní náklady 
c) náklady na zaměstnance 
d) zakladatelský rozpočet 
e) žádost o střednědobý úvěr 
f) předpokládaný vývoj tržeb 
g) přehled příjmů a výdajů 
h) plánovaný vývoj zisků v dalších letech 
ch) předpokládaná zahajovací rozvaha 
i) cash-flow 
j) finanční ukazatelé 
k) analýza rizika 
 
 
a) Vklad do společnosti a vstupní náklady  
 
Počáteční vklad do společnosti vloží majitelka Sabina Sudová, a to ve výši, 550.000,- 
Kč. 
 
Vstupní náklady budou uhrazeny z vlastního kapitálu. Zahrnují základní poplatky 
související s provozováním živnosti k tomuto podnikatelskému plánu. Poplatek za 
živnostenské oprávnění činí 1.000,- Kč. 
 
V první fázi bude také nutné investovat do zařízení prodejny, zásob, propagačních 
materiálů a do účetního softwaru. Je také třeba si zachovat rezervu pro uhrazení nájmu 
na nejméně tři měsíce dopředu a také rezervu pro další nečekané náklady v období 




Počáteční náklady mají tedy tuto strukturu: 
 
Tabulka 4 - Kalkulace počátečních nákladů pro rok 2010 (v Kč) 
 
Typ výdaje Věc Pořizovací cena vč. DPH v Kč 
Poplatek Poplatek za živnostenské oprávnění 1 000,- 
Provozovna Stavební úpravy, výmalba 100 000,- 
Kuchyně a bar 
Inventář (sklo, hrnky, příbory, nádobí, 
hrnce…) 30 000,- 
Registrační pokladna 13 000,- 
Nerezový program 45 000,- 
Myčka (2ks) 32 000,- 
Barový pult 60 000,- 
Sporák stolní sklokeramický 35 000,- 
Kávovar Expobar 50 000,- 
Chladící skříň prosklená 32 000,- 
Mrazící a chladící skříň 30 000,- 
Rychlovarná konvice 999,- 
Cukrářská vitrína 25 000,- 
Hygienické potřeby 15 000,- 
Prostory pro hosty Stoly (15ks), židle (60ks) 80 000,- 
Vybavení dětského koutku 30 000,- 
Marketingové výdaje Založení webových stránek 10 000,- 
Zásoby surovin 
Nealkoholické nápoje, cukrovinky, 
bio produkty, káva, čaj, alkoholické 
nápoje… 
230 000,- 
Účetní software Pohoda 201021 9 576,- 
Finanční rezerva Nečekané výdaje, mzdy, inkaso 150 000,- 












b) Provozní náklady 
 
Sem patří náklady na provoz podniku:  
– náklady na pronájem prostor pro podnikání 
– náklady na spotřebu elektrické energie v prostorách pro podnikání 
– náklady na telekomunikační služby (telefon, internet) 
– marketingové aktivity 
 
Kalkulace provozních nákladů je rozepsána čtvrtletně a ročně v tabulce číslo 5. Celková 
suma provozních nákladů za rok 2010 je 374.428 Kč. 
 
 
Tabulka 5 - Kalkulace provozních nákladů na rok 2010 (v Kč) 
Provozní náklady 2010 2010 Q1 Q2 Q3 Q4 
Nájem 75 000 75 000 75 000 75 000 300 000 
Spotřeba energie, vody 9 000 9 000 9 000 9 000 36 000 
Telefon 3 000 3 000 3 000 3 000 12 000 
Internet 1 800 1 800 1 800 1 800 7 200 
Marketingové aktivity 4 807 4 807 4 807 4 807 19 228 















c) Náklady na zaměstnance 
 
Pro plnohodnotné fungování kavárny, považuji za potřebné zaměstnat tři 
servírky/číšníky, dva kuchaře a také počítat s platem pro vedení (majitelku) podniku.  
 
Osobní náklady na zaměstnance lze rozdělit na: 
- hrubou mzdu zaměstnance 
- odvody na zdravotní a sociální pojištění. 
 
Výše pojistného, které odvádí zaměstnavatel za své zaměstnance, se řídí zákony č. 
589/1992 Sb., o pojistném na sociální zabezpečení a příspěvku na státní politiku 
zaměstnanosti, v platném znění, a zákonem č. 592/1192 Sb., o pojistném na všeobecné 
zdravotní pojištění. V současné době činí toto pojistné v úhrnu 34% z hrubé mzdy 
zaměstnanců. Ve výpočtech uvažuji i pro další roky stejné legislativní podmínky, jako 
jsou nyní. 
 
Celkové roční mzdové náklady činí 1.318.560,- Kč, měsíční náklad je tedy 109.880,- 
Kč. Pro první rok jsou mzdy stanoveny ve výši 14.000,- Kč pro kuchaře a 13.000,- Kč 
pro servírky/číšníky. Plat pro sebe, jako majitelku, jsem stanovila ve výši 15.000,- Kč.  
 
Podrobně jsou osobní náklady rozepsány v následující tabulce: 
 
Tabulka 6 - Kalkulace osobních nákladů pro rok 2010 (v Kč) 
 
Mzdové a osobní 
náklady 
2010 2010 Q1 Q2 Q3 Q4 
Kuchař (2x) 84 000 84 000 84 000 84 000 336 000 
Servírka/číšník (3x)  117 000 117 000 117 000 117 000 468 000 
Plat majitelky 45 000 45 000 45 000 45 000 180 000 
Mzdové náklady celkem 246 000 246 000 246 000 246 000 984 000 
Zdravotní a soc. pojištění 83 640 83 640 83 640 83 640 334 560 





d) Zakladatelský rozpočet  
 
Zjištění potřebné výše úvěru zjistíme porovnáním vlastních zdrojů kapitálu s počáteční 
potřebou kapitálu na rozběh podnikání. Porovnáním jsem zjistila, že potřebná výše 
kapitálu je 851.822,- Kč. Žádat budu o úvěr ve výši 900.000,- Kč, případné peníze navíc 
budou sloužit jako rezerva na nenadálé výdaje. 
 
 
Tabulka 7 - Rozpočet potřebného kapitálu  
 
Rozpočet kapitálu na první čtvrtletí (v Kč) 
Předpokládané počáteční výdaje 828 575,- 
Provozní náklady 93 607,- 
Mzdové a osobní náklady 329 640,- 
Celková potřeba kapitálu 1 251 822,- 
Rezerva 150 000,- 





Tabulka 8 - Zdroje kapitálu 
 
Zdroje kapitálu (v Kč) 
Vlastní kapitál 550 000,- 
Potřebný úvěr 851 822,- 


















e) Žádost o střednědobý úvěr 
 
Byl mi doporučen Profi úvěr Fix od Komerční banky, ve výši 900.000,- Kč. Úroková 
míra činí 11,5% p.a. Úvěr bude splácen čtvrtletně po dobu 4 let. 
 
Anuita = 8,996.70)02875,01(1
02875,0000.900)1(1 16 =+−=+− −−ni
iD → 70.997 
 
 
Tabulka 9 - Splátkový kalendář 
Rok /Q Anuita Úrok Úmor Zůstatek Úrok + Úmor 
0       900 000,-   
1 70 997,- 25 875,- 45 122,- 853 878,-   
2 70 997,- 24 578,- 46 419,- 808 459,-   
3 70 997,- 23 243,- 47 754,- 760 705,-   
4 70 997,- 21 870,- 49 127,- 711 578,-   
1. rok   95 566,- 188 422,-   283 988,- 
5 70 997,- 20 458,- 50 539,- 661 039,-   
6 70 997,- 19 005,- 51 992,- 609 047,-   
7 70 997,- 17 510,- 53 487,- 555 560,-   
8 70 997,- 15 972,- 55 025,- 500 535,-   
2. rok   72 945,- 211 043,-   283 988,- 
9 70 997,- 14 390,- 56 607,- 443 928,-   
10 70 997,- 12 763,- 58 234,- 385 694,-   
11 70 997,- 11 089,- 59 908,- 325 786,-   
12 70 997,- 9 366,- 61 631,- 264 155,-   
3. rok   47 608,- 236 380,-   283 988,- 
13 70 997,- 7 595,- 63 402,- 200 753,-   
14 70 997,- 5 772,- 65 225,- 135 528,-   
15 70 997,- 3 896,- 67 101,- 68 427,-   
16 70 997,- 2 570,- 68 427,- 0,-   
4.rok    19 833,- 264 155,-   283 988,- 







f) Předpokládaný vývoj tržeb 
 
 
Při výpočtu předpokládaných tržeb jsem použila odhad počtu zákazníků dle zhodnocení 
cílového trhu. Na první čtvrtletí po otevření jsem uvedla denně návštěvu sta zákazníků 
(70 dospělých a 30 dětí). V dalších čtvrtletích počítám s minimálními odchylkami 




Tržby za poskytnuté služby (dospělý nad 18let): průměrný vstup x 30 dní/měsíc x 
průměrný počet zákazníků za den 
 
Tržby za poskytnuté služby (dítě pod 18let): průměrný vstup x 30 dní/měsíc x průměrný 
počet zákazníků za den  
 
 
Q1: 150 x 30 x 70 =  315.000,- / měsíc =   945.000,- / čtvrtletí 
 75 x 30 x 30 =  67.500,- / měsíc =   202. 500,- / čtvrtletí 
Q2: 150 x 30 x 60 = 270.000,- / měsíc =  810.000,- / čtvrtletí 
 75 x 30 x 30 =  67.500,- / měsíc =   202.500,- / čtvrtletí 
Q3: 150 x 30 x 75 =  337.500,- / měsíc =   1.012.500,- / čtvrtletí 
 75 x 30 x 35 =  78.750,- / měsíc =   236.250,- / čtvrtletí 
Q4: 150 x 30 x 65 =  292.500,- / měsíc =   877.500,- / čtvrtletí 
 75 x 30 x 35 =  78.750,- / měsíc =   236.250,- / čtvrtletí 
 
 








g) Vývoj příjmů a nákladů 
 
V níže uvedených tabulkách uvádím tři možné varianty vývoje příjmů a výdajů v roce 
2010. Pro srovnání uvádím vývoj příjmů a nákladů pro variantu reálnou, variantu 
optimistickou a variantu pesimistickou. Všechny následné výpočty budou vycházet 
z reálné varianty a odvíjet se od výsledků roku 2010. 
 
 
Tabulka 10 - Plán P a V – reálná varianta (v Kč) 
Plán příjmů a výdajů pro rok 2010 2010 
Položka / čtvrtletí Q1 Q2 Q3 Q4 
Zřizovací náklady 1 000  -  -  - 1 000 
Nákup HM celkem 737 999  -  -  - 737 999 
Nákup software Pohoda 9 576  -  -  - 9 576 
Nákup zásob 230 000 200 000 210 000 190 000 830 000 
Režijní náklady 13 800 13 800 13 800 13 800 55 200 
Náklady na marketing 14 807 4 807 4 807 4 807 29 228 
Mzdové náklady  246 000 246 000 246 000 246 000 984 000 
SZP 83 640 83 640 83 640 83 640 334 560 
Nájemné 75 000 75 000 75 000 75 000 300 000 
Odpisy 0 0 0 23 500 23 500 
Splátka úvěru 70 997 70 997 70 997 70 997 283 988 
Ostatní náklady 3 000 3 000 3 000 3 000 12 000 
NÁKLADY CELKEM 1 485 819 697244 707244 710744 3 601 051 
Tržby za výrobky a služby 
(dospělí) 945 000 810 000 1 012 500 877 500 3 645 000 
Tržby za výrobky a služby 
(děti)  202 500 202 500 236 250 236 250 877 500 
TRŽBY CELKEM 1 147 500 1 012 500 1 248 750 1 113 750 4 522 500 













Tabulka 11 - Plán P a V – optimistická varianta (v Kč) 
 
Plán příjmů a výdajů pro rok 2010 2010 
Položka / čtvrtletí Q1 Q2 Q3 Q4 
Zřizovací náklady 1 000  -  -  -  1 000 
Nákup HM celkem 737 999  -  -  - 737 999 
Nákup software Pohoda 9 576  -  -  - 9 576 
Nákup zásob 230 000 200 000 210 000 190 000 830 000 
Režijní náklady 13 800 13 800 13 800 13 800 55 200 
Náklady na marketing 14 807 4 807 4 807 4 807 29 228 
Mzdové náklady  246 000 246 000 246 000 246 000 984 000 
SZP 83 640 83 640 83 640 83 640 334 560 
Nájemné 75 000 75 000 75 000 75 000 300 000 
Odpisy 0 0 0 23 500 23 500 
Splátka úvěru 70 997 70 997 70 997 70 997 283 988 
Ostatní náklady 3 000 3 000 3 000 3 000 12 000 
NÁKLADY CELKEM 1 485 819 697 244 707 244 710 744 3 601 051 
Tržby za výrobky a služby 
(dospělí)  1 039 500 891 000 1 113 750 965 250 4 009 500 
Tržby za výrobky a služby 
(děti)  222 750 222 750 259 875 259 875 965 250 
TRŽBY CELKEM 1 262 250 1 113 750 1 373 625 1 225 125 4 974 750 

























Tabulka 12 - Plán P a V – pesimistická varianta (v Kč) 
 
Plán příjmů a výdajů pro rok 2010 2010 
Položka / čtvrtletí Q1 Q2 Q3 Q4 
Zřizovací náklady 1 000  -  -  - 1 000 
Nákup HM celkem 737 999  -  -  - 737 999 
Nákup software Pohoda 9 576  -  -  - 9 576 
Nákup zásob 230 000 200 000 210 000 190 000 830 000 
Režijní náklady 13 800 13 800 13 800 13 800 55 200 
Náklady na marketing 14 807 4 807 4 807 4 807 29 228 
Mzdové náklady  246 000 246 000 246 000 246 000 984 000 
SZP 83 640 83 640 83 640 83 640 334 560 
Nájemné 75 000 75 000 75 000 75 000 300 000 
Odpisy 0 0 0 23 500 23 500 
Splátka úvěru 70 997 70 997 70 997 70 997 283 988 
Ostatní náklady 3 000 3 000 3 000 3 000 12 000 
NÁKLADY CELKEM 1 485 819 697 244 707 244 710 744 3 601 051 
Tržby za výrobky a služby 
(dospělí)  850 500 729 000 911 250 789 750 3 280 500 
Tržby za výrobky a služby 
(děti)  182 250 182 250 212 625 212 625 789 750 
TRŽBY CELKEM 1 032 750 911 250 1 123 875 1 002 375 4 070 250 

















h) Plánovaný vývoj zisků v dalších letech  
 
V tabulce plánuji vývoj v letech 2010 – 2014. Uvádím zde průměrné náklady a tržby, a 
rozdíl mezi nimi, jako hospodářský výsledek před zdaněním. Vypočítám daň z příjmu 
FO (15 %) a zjistím čistý zisk na jednotlivé roky. 
 
Tabulka 13 – Vývoj nákladů, tržeb a zisků v dalších letech (v Kč) 
Rok 2010 2011 2012 2013 2014 
Náklady 3 601 051,- 2 972 063,- 3 328 118,- 3 189 772,- 3 023 434,- 
Tržby 4 522 500,- 4 839 075,- 5 177 810,- 5 540 256,- 5 928 073,- 
HV před 
zdaněním 921 449,- 1  353 449,- 1 849 692,- 2 350 484,- 2 904 639,- 
Daň z příjmu FO 138 200,- 203 000,- 277 400,- 352 500,- 435 600,- 
Čistý zisk 783 249,- 1 150 449,- 1 572 292,- 1 997 984,- 2 469 039,- 
 
 
Při odhadu tržeb, let budoucích, počítám s meziročním nárůstem zájmu zákazníků o 7 
%, což je při předpokladu dobře zvládnuté marketingové stránky podnikání relativně 
reálné číslo. Plánované náklady pro následující roky 2011 – 2014 jsou také vzrůstající, a 
to zejména z důvodu nárůstu vstupů (nájem, energie, vodné stočné), počítala jsem 
s průměrným nárůstem cen o 15 % meziročně. Průměrné mzdy mají reálný nárůst 2 – 4 
% a nominální nárůst 4 - 7,5 %, já počítala průměrně s nárůstem 4,5 %. Spotřebitelské 
ceny se zvyšují o 3 - 5 %, já kalkulovala s průměrnými 4 % růstu. Inflace se obecně 
pohybuje ročně okolo 1 – 3 %.  Dále bych chtěla zmínit, že uvedená čísla a procenta 
jsou orientační a slouží jen k mému vlastnímu propočtu vývoje do dalších let. 
 
V roce 2012 lze vysledovat zvýšení nákladů o 250.000,- Kč, které je důsledkem 
rozšíření a zastřešení zahrádky a inovace interiéru. Takováto investice by měla 
zapříčinit revitalizaci zájmu a navýšení tržeb. V následujících letech lze předpokládat 







ch) Předpokládaná zahajovací rozvaha 
 
 
Tabulka 14 – Rozvaha  
AKTIVA PASIVA 
Stálá aktiva  747 999,- Vlastní kapitál 550 000,- 
DHM  737 999,- Základní kapitál 550 000,- 
DNM    10 000,-   
Oběžná aktiva  702 001,- Cizí zdroje 900 000,- 
Zásoby  230 000,- Úvěr  900 000,- 
Účty v bankách  472 001,-   
  
Ostatní aktiva Ostatní pasiva 







Ve svém plánu uvádím předpokládaný tok příjmů a výdajů. Použiji nepřímou metodu 
zjišťování cash-flow. Zisk po úhradě daně z příjmů, jsem vypočítala dle zákona o dani z 
příjmů a obchodního zákoníku. 
 
Tabulka 15  - Cash-flow (v Kč) 
 
Tok peněz 2010 2011 2012 
Peněžní prostředky na začátku 
období 0,- +522 761,- +1 412 722,- 
Zisk po zdanění +783 249,- +1 150 449,- +1 572 292,- 
Odpisy +23 500,- +23 500,- +23 500,- 
Splátka úvěru -283 988,- -283 988,- -283 988,- 
Peněžní prostředky na konci 








j) Finanční ukazatelé 
 
Ukazatelé ziskovosti - rentability zajímají především investory. Tyto ukazatele vyjadřují 
výnosnost. Žádoucí je co nejvyšší ziskovost. Měří úspěšnost při dosahování 
podnikových cílů srovnáváním zisku s jinými veličinami vyjadřujícími prostředky 
vynaložené na dosažení daného výsledku hospodaření.  
 
 
Ukazatelé ziskovosti (rentability) 
Rentabilita celkových aktiv:  zisk / kapitál = 783 249 / 1 450 000 = 0,54 
Rentabilita vlastního kapitálu:   zisk / VK  = 783 249 / 550 000 = 1,424 
Rentabilita vloženého kapitálu:  zisk / vložený K = 783 249 / 900 000 = 0,87 
Rentabilita tržeb:    zisk / tržby= 783 249 / 4 522 500 = 0,173 
 
 
Tabulka 16 – Ukazatelé rentability 








Vlastního kapitálu a cizích zdrojů:   VK / cizí zdroje = 550 000 / 900 000 = 0,61 
Vlastního kapitálu k celkovým aktivům:  VK / aktiva = 550 000 / 1 450 000 = 0,38 
 
Tabulka 17 – Poměrové ukazatele 
Poměrové ukazatele 2010 
Vlastního kapitálu a cizích zdrojů 0,61 




k) Analýza rizika  
 
Každý podnikatelský záměr má svá rizika, která mohou narušit případně zcela ukončit 
podnikání. Proto je pro všechny začínající podnikatele důležité se na tato teoretická, ale 
i reálná rizika připravit. Nejdříve je důležité identifikovat, která rizika to jsou, a 
následně na ně vypracovat plán. Mezi naše hlavní rizika patří riziko špatné skladby 
sortimentu, riziko cash flow, riziko vysoké vstupní ceny, riziko zvyšování konkurence a 
tak jako pro všechny firmy i pro nás platí makroekonomická rizika. 
 
Riziko špatné skladby sortimentu – pod tímto bodem se nám skrývá riziko spojené 
s neatraktivností případně neprodejnosti našeho zboží, zejména bio produktů. Naším 
prvotním záměrem bylo složit alespoň 35 % sortimentu z bio produktů, to znamená, že 
v případě neprodejnosti tohoto sortimentu, dojde k poklesům tržeb, nárůstům 
skladových zásob nových položek, ztrát spojených se skladováním zásob a výprodejům 
bio produktů. Nabídka bio produktů, může teoreticky odradit potencionálního zákazníka 
v domnění, že jiný produkt, než bio, si zde nekoupí. 
 
Riziko zvolení vysoké vstupní ceny – toto riziko je úzce provázáno s dalšími riziky, 
riziko cash flow a makroekonomická rizika. V případě, že budeme mít vysoké ceny 
vstupu produktu, dojde ke dvěma možnostem. Za prvé je to prodej za vysoké ceny, což 
se projeví odlivem zákazníků a tím snížením tržeb, zisků a problémům s cash flow. Za 
druhé je to prodej za běžné ceny, zboží nakoupeného draze, což v důsledku bude opět 
znamenat nižší marže, tržby a problémy s cash flow.  
 
Riziko zvyšování konkurence – vzhledem k tomu, že toto odvětví začíná být více 
trendy, je dost možné, že i jiní podnikatelé budou mít zájem založit dětskou kavárnu 
zaměřenou na zdravou výživu a bio produkty. Stejně tak může dojít k masovějšímu 
rozšíření bio potravin, což by vedlo k odlivu zákazníků do jiných restaurací, a došlo tak 





Riziko cash-flow – výše zmíněná rizika mohou vést k problémům s cash-flow. Cash-
flow je třeba brát jako samostatný druh rizika, který ovšem může být vyvoláno několika 
podněty – neprodejnost zboží a služeb, nízkými tržbami, nízkou produktivitou 
zaměstnanců, případně jejich možnými krádežemi apod. Dále pod toto riziko řadíme 
problémy se špatným hospodařením a následnou neschopností splácet své závazky. 
 
Makroekonomická rizika – mezi makroekonomická rizika patří například zvyšování 
daní (DPH, daň z příjmů), zvyšování odvodů za zaměstnance a jiné. Ovšem toto riziko 























Zadáním a zároveň účelem této diplomové práce, bylo zpracování podnikatelského 
záměru začínajícího podnikatele. Ve výše uvedených odstavcích jsem se proto snažila 
zachytit jednotlivé fáze, kterými by se každý začínající podnikatel měl zabývat, pokud 
chce, aby jeho podnikání bylo úspěšné.  
 
Když už budeme hovořit o jednotlivých bodech podnikatelského plánu, jako jsou 
analýza trhu, analýza konkurence, finanční plán, analýza rizik, či o podnikatelském 
záměru jako celku, musíme mít vždy na paměti fakt, že žádné podnikání není v průběhu 
první let zlatým dolem. Každý začínající podnikatel musí proto zvážit, jestli do 
podnikání vstoupit, či ne. Mezi základní otázky, které by měl mít zodpovězené, ještě 
před založením své živnosti, patří otázky charakteru: „Jsou moje psychické předpoklady 
dostačující?“ „Mám pro podnikání dostatečné vzdělání?“ „Dostane se mi dostatečné 
podpory od blízkých?“ „Jaké jsou moje finanční možnosti?“ „Je obor, ve kterém jsem 
se rozhodla podnikat dostatečně atraktivní?“ apod. Na tyto, a ještě mnoho dalších 
otázek, můžeme najít odpověď právě v důsledně zpracovaném podnikatelském plánu. 
 
Pevně věřím, že v podnikatelském plánu, který zde předkládám, má Bio – baby kavárna 
veškeré předpoklady pro úspěšné založení. Ať už z pohledu atraktivnosti oboru, 
lokality, výběru sortimentu, příznivých cen, tak i z pohledu moderního způsobu života. 
Dle mého pohledu má na to, stát se úspěšným podnikatelským plánem. 
 
Hlavním cílem této diplomové práce bylo vytvořit podklad, na jehož základě získáme 
potřebný kapitál na realizaci zmíněného podniku. Myslím si, že data a čísla uvedená 
v tomto podnikatelském plánu budou dostačující ke splnění podmínek při poskytování 
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Graf 1 – Poptávka po Bio-baby kavárně 














1. Váš věk? 
 
2. Rodinný stav (vdaná, samoživitelka, žiji s partnerem)? 
 
3. Máte malé děti? 
 
4. Nakupujete BIO produkty? 
 
5. Navštěvujete „baby-kavárny“? 
 
6. Zvolili byste raději návštěvu: bio baby kavárny x normální baby kavárny? 
 
7. Kolik jste ochotni průměrně utratit za kvalitní služby v kavárně?  
 0 – 100 Kč 
100 – 150 Kč 
150 -200 Kč 
200 a více Kč 
 
8. Byli byste ochotni zaplatit za „bio“ produkt více peněz? Když ano, co je pro vás 
přijatelné? Více o 30 , 40 nebo 50% ? (případně jiná částka) 
 
9. Vadí vám platit za dítě v dětském koutku? Pokud ne, kolik je pro vás přijatelná cena? 
 
10. Uvítali byste nabídku teplých jídel v bio kvalitě? 
 
11. Využili byste internetové připojení Wi-Fi zdarma? 
 
Děkuji za ochotu a čas při vyplňovaní!   
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